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MOTTO 
 
 
 
“dont be afraid of the space between yuor dream and reality. If you can dream it,you can make it so” 
(Walt Disney) 
 
There’s no secret ingredients.. the secret to be special, you just have to believe that you’re special .... 
(Kungfu panda) 
Allah gives something in its own way. He gives what we need, not what we want. Far above everything, He gives 
the best for our lives. God will give you a beautiful way in time. 
(Penulis) 
Allah tidak membebani seseorang melainkan sesuai dengan kesanggupannya. Dia (mendapat) pahala dari 
(kebajikan) yang dikerjakannya dan dia mendapat (siksa) dari (kejahatan) yang diperbuatnya. (Mereka 
berdoa), ‘Ya Tuhan Kami,janganlah engkau menghukum kami jika kami lupa atau kami melakukan kesalahan. 
YaTuhan Kami,janganlah Engkau bebani kami dengan beban yang berat sebagaimana Engkau bebankan 
kepada orang-orang sebelum kami. Ya Tuhan kami, janganlah Engkau pikulkan kepada kami apa yang tidak 
sanggup kami memikulnya. Maafkanlah kami , Ampunilah kami, dan Rahmatilah kami. Engkaulah Pelindung 
kami,maka tolonglah kami menghadapi orang-orang kafir (QS. Al-Baqarah:286) 
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ABSTRACT 
 
The purpose of this research is to gain a more in-depth description of 
correspondence and negotiation process applied by RAKABU FURNITURE. And 
how the role of the Internet in the process of negotiation and correspondence in 
order to increase export sales are highly competitive. In addition, the aim of this 
research is to determine barriers or obstacles encountered in the process of 
negotiation and correspondence and how to overcome them. 
  The Research method used is descriptive analysis of research by 
interpreting (reading, listening, comparing) the data there, and then describe or 
explain to draw conclusions. Collecting data from documents and from the 
parties related to those activities. The data used are primary data and secondary 
data. Primary data included direct interviews with relevant stakeholders and 
secondary data obtained from documents and written sources other 
From the research results can be concluded that in the process of 
negotiation and correspondence on RAKABU FURNITURE Trade Fair begins 
with and so on followed by correspondence via e-mail and came to Rakabu 
Furniture showroom for further negotiations. Meanwhile, for buyers who have 
become regular customers, the process of negotiation and correspondence with 
enough menggirimkan order via e-mail and came to Rakabu Furniture 
showroom for more negotiation. Most of all communicated via e-mail. And the 
role of the internet for a company that is easy to communicate with quickly and 
reach a very wide area and a very low cost so as to achieve effectiveness and 
efficiency of the company in negotiations and correspondence. Because 
RAKABU FURNITURE use the internet in some stage of the negotiations and 
correspondence there are several barriers that often interfere with the work 
process, the Internet network problems that often trouble. In addition, there are 
also obstacles in the process of pricing agreement with the buyer. 
Correspondence extremely important role in international trade in general, 
even in the import-export business, 80% of export-import transactions are 
conducted through a process of correspondence or correspondence. The rest is 
done through face-to-face negotiations 
From the above results the author suggest that  FURNITURE RAKABU in 
the process of negotiation and correspondence for the determination of prices, 
can use the strategy ExW or FOB prices. As for the Internet network problems, 
FURNITURE RAKABU can use other Internet networks. 
 
Keywords : Negotiations, correspondence, internet. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
A.  Latar Belakang Masalah  
Perdagangan Internasional yang sering disebut perdagangan 
ekspor impor dapat memberikan manfaat,yaitu dapat diperolehnya barang 
yang harganya lebih murah dan kemungkinan dapat menjual ke luar 
negeri dengan harga yang lebih mahal. Pada dasarnya terjadi 
perdagngan internasional disebabkan oleh adanya perbedaan dalam 
harga (faktor penawaran) serta pendapatan dan selera (faktor 
permintaan). Dampak lain yang ditimbulkan dari proses perdagangan 
internasional, yaitu dapat mempengaruhi kemajuan perekonomian suatu 
negara. Meningkatkan ekspor dalam suatu dalam suatu periode, maka 
menunjukan produktifitas suatu negara tersebut semakin bertambah dan 
secara langsung memengaruhi peningkatan pendapatan nasional serta 
menambah cadangan devisa dalam neraca pembayaran bagi negara 
tersebut (Amir. MS, 2000:1). 
Di era perdagangan bebas ini banyak perusahaan domestik 
maupun luar negeri bersaing memasuki dan menambah pasar 
internasional. Hal ini juga dipengaruhi oleh belum stabilnya keadaan 
ekonomi dalam negeri yang berdampak pada fluktuasi nilai tukar (kurs) 
rupiah yang rendah dalam pasar valuta asing menjadi daya tarik 
tersendiri, yaitu komoditi yang di ekspor menjadi lebih murah di dalam 
perdagangan internasional yang diikuti dengan permintaan barang yang 
1 
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tinggi oleh konsumen atau buyer di luar negeri. Biasanya perusahaan-
perusahaan dalam negeri yang telah berkecimpung di pasar internasional, 
berusaha untuk mempertahankan pangsa pasarnya dan menjaga 
kelangsungan hidup perusahaan tersebut, dengan cara menarik 
konsumen baru dan mempertahankan konsumen lama melalui inovasi 
dan promosi terhadap produk yang dihasilkan. 
Dalam transaksi bisnis internasional yang melibatkan dua pihak 
atau lebih dalam rangka melakukan jual-beli lintas negara, baik jual-beli 
jasa maupun barang, negosiasi memegang peranan sangat penting 
dalam terjadinya transaksi ekspor maupun impor. Tanpa negosiasi 
mustahil akan terjadi jual-beli antara dua belah pihak. “Negosiasi 
merupakan salah satu proses komunikasi berkesinambungan yang 
dilakukan antara dua pihak, dimana dari masing-masing pihak yang terkait 
mempunyai tujuan-tujuan dan sudut pandang mereka sendiri, yang 
berusaha mencapai kesepakatan yang memuaskan kedua belah pihak 
mengenai masalah yang sama (Hartman dalam Djoko Purwanto, 
2006:251)”. 
Untuk mendapatkan kesepakatan kedua belah pihak, ada 
beberapa hal yang perlu diperhatikan, antara lain : 
1. Persiapan yang cermat. 
2. Presentasi dan evaluasi yang jelas mengenai posisi kedua belah 
pihak. 
3. Ketrampilan, pengalaman, motivasi, pikiran yang terbuka. 
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4. Pendekatan yang logis (masuk akal) untuk menciptakan dan 
mempertahankan hubungan yang baik dan saling 
menguntungkan dan saling menghormati. 
5. Kemauan untuk membuat konsensi untuk membuat kesepakatan 
melalui kompromi apabila terjadi kemacetan (Djoko Purwanto, 
2006:252). 
Surat digunakan oleh seorang sebagai sarana penyampaian pesan 
tertulis untuk berbagai kepentingan, baik pribadi, kedinasan maupun 
bisnis dari seseorang kepada orang atau pihak lain. Seiring dengan 
perkembangan teknologi, informasi dan komunikasi yang begitu pesat dan 
maju, penulisan dan penyampaian suatu pesan dari suatu pihak kepada 
pihak lain dapat dilakukan bukan saja dengan kertas, tetapi juga dengan 
menggunakan elektronik (electronic mail/e-mail). 
Selanjutnya hubungan yang terjadi antara pihak-pihak yang terkait 
(pengirim dan penerima) atau dalam bisnis biasa disebut buyer dan seller, 
dalam surat-menyurat sering disebut dengan istilah korespondensi 
(corespondence). Dengan kata lain, korespondensi atau surat-menyurat 
merupakan salah satu kegiatan berbahasa yang dilakukan dalam 
komunikasi tertulis untuk maksud dan tujuan tertentu yang dilakukan 
antara personal atau coorporate. Oleh karena itu, berdasarkan pengertian 
tersebut, yang dimaksud dengan “korespondensi bisnis adalah suatu 
kegiatan korespondensi antara satu pihak dengan pihak lain baik secara 
perorangan ataupun lembaga yang terkait dengan dunia bisnis (Djoko 
Purwanto, 2006:140)”. 
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Dalam melakukan negosiasi dan korespondensi yang merupakan 
hal yang sangat penting dalam proses transaksi ekspor-impor, Rakabu 
Furniture memaksimalkan penggunaan internet dalam melakukan 
korespondensi dengan buyer  yang ada di luar negeri, antara lain Arab 
Saudi, Jerman, Belanda, Australia dan Singapura. Proses korespondensi 
dilakukan dengan menggunakan fasilitas e-mail yang ada dalam internet.  
Fasilitas yang ada dalam internet, antara lain yaitu : 
1. Electronic Mail (e-mail) 
2. Mailing List 
3. Newsgroup 
4. World Wide Web 
5. Telnet (Telecomunications Networking) 
6. File Transfer Protocol (FTP) 
7. Internet Relay Chatting (IRC)/ Chatting. 
Korespondensi memegang peranan amat penting dalam 
perdagangan internasional pada umumnya bahkan dalam bisnis ekspor-
impor, 80% dari transaksi ekspor-impor dilakukan melalui proses 
korespondensi atau surat-menyurat. Sisanya dilakukan melalui negosiasi 
tatap muka (Amir M.S, 2004:1). 
Dengan ini penulis merasa perlu untuk membahasnya adalah untuk 
memperoleh gambaran lebih mendalam dan pemahaman tentang proses 
negosiasi dan korespondensi melalui media internet, sebagai badan 
usaha dan dilakukan di dua negara oleh dua negara yang berbeda 
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dengan mengangkat judul “PROSES NEGOSIASI DAN 
KORESPONDENSI PADA RAKABU FURNITURE SURAKARTA”.  
 
B. Perumusan Masalah 
Perumusan masalah di dalam penelitian ini dimaksudkan untuk 
dijadikan pedoman bagi penulis untuk melakukan penelitian secara benar, 
cermat, dan tepat sesuai dengan prinsip-prinsip suatu penelitian yang 
ilmiah. Dengan merumuskan masalah diharapkan dapat mengetahui 
obyek-obyek yang akan diteliti, serta bertujuan agar tulisan dan ruang 
lingkup penelitiannya terbatas dan terarah pada hal-hal yang ada 
hubungannya dengan masalah yang di teliti. 
Untuk memudahkan penelitian dan pemahamannya maka penulis 
merumuskan permasalahannya sebagai berikut: 
1. Bagaimana Proses Korespondensi dan Negosiasi Rakabu 
Furniture Melalui Internet? 
2. Bagaimana Peranan Internet pada Rakabu Furniture dalam 
Korespondensi dan Negosiasi?  
3. Apa hambatan-hambatan yang dihadapi Rakabu Furniture dalam 
proses Negosiasi dan Korespondensi? 
 
C. Tujuan Penelitian 
Penelitian ini dilaksanakan dengan tujuan agar penelitian tersebut 
dapat memberikan manfaat yang sesuai dengan apa yang dikehendaki. 
Adapun tujuan penelitian ini adalah : 
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1. Untuk mengetahui. Proses Korespondensi dan Negosiasi Rakabu 
Furniture Melalui Internet. 
2. Untuk mengetahui Peranan Internet pada Rakabu Furniture dalam 
Korespondensi dan Negosiasi  
3.  Untuk mengetahui hambatan-hambatan yang dihadapi Rakabu 
Furniture dalam proses korespondensi dan negosiasi. 
 
D. Manfaat Penelitaan 
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat baik secara 
langsung maupun tidak langsung. Dalam penelitian ini beberapa manfaat 
yang diperoleh beberapa pihak yaitu : 
1. Bagi perusahaan 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan pembelajaran 
tentang hal-hal yang berhubungan dengan transaksi ekspor yang dapat 
digunakan sebagai bahan pertimbangan dan evaluasi, sehingga 
perusahaan dapat mengambil kebijakan yang untuk meningkatkan 
kualitas pelayanan kepada pelanggan. 
2. Bagi pemerintah 
Merupakan masukan mengenai hal-hal yang berhubungan 
dengan aktiitas ekspor yang dapat di gunakan sebagai salah satu 
evaluasi dalam mengambil kebijakan untuk meningkatkan aktivitas 
ekspor bagi negara. 
3. Bagi Mahasiswa dan Pembaca lainnya 
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Merupakan tambahan referensi khususnya bagi mahasiswa 
jurusan Bisnis Internasional yang sedang menyusun tugas akhir 
dengan pokok pembahasan yang sama. Serta dapat memberikan 
sumbangan terhadap ilmu pengetahuan yang diharapkan dapat 
menambah kepustakaan di bidang ekspor berdasarkan penerapan 
yang ada dalam kenyataan. 
4. Bagi dunia usaha 
Sebagai salah satu pandangan untuk lebih memajukan dunia 
usaha dalam menuju era globalisasi. 
 
E.  Metode Penelitian 
Suatu penelitian pada dasarnya adalah bagian mencari dan  
mendapatkan data untuk selanjutnya dilakukan penyusunan dalam bentuk 
laporan hasil penelitan. Supaya proses tersebut dapat berjalan lancar 
serta hasilnya dapat dipertangungjawabkan secara ilmiah, maka 
diperlukan metode penelitian. Metode ini terdiri dari: 
1. Ruang lingkup penelitian 
Metode yang digunakan dalam penelitian Tugas Akhir ini adalah 
deskripsi analisis,yaitu mencari gambaran umum kegiatan kemudian 
dianalisa secara mendalam dan terperinci dengan memfokuskan pada 
satu masalah. Pencarian data untuk penulisan laporan ini diperoleh 
melalui magang kerja yang penulis lakukan di Rakabu Furniture di unit 
pemasaran dan ekspor. 
2. Jenis dan Alat Pengumpulan Data 
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a). Jenis Data 
1).  Data primer 
Yaitu data yang diperoleh langsung dari obyek penelitian yaitu 
dengan wawancara langsung dengan dengan karyawan Rakabu 
Furniture serta data tertulis yang dimiliki Perusahaan 
2).  Data sekunder 
Yaitu data pendukung yang diperoleh dari sumber lain yang 
berkaitan dengan penelitian. Data ini didapat penulis dari buku 
maupun sumber bacaan lain yang ada kaitannya dengan pokok 
persoalan dalam penulisan Tugas Akhir,misalnya makalah 
prosedur ekspor dan buku petunjuk ekspor Indonesia. 
b). Metode Pengumpulan Data 
1.Interview 
Merupakan teknik pengumpulan data dengan cara tanya jawab 
secara langsung atau tidak langsung yang dilaksanakan dengan 
tatap muka dengan pihak perusahaan PT Rakabu Furniture. 
Contoh: Bertanya secara langsung kepada karyawan tentang data 
perusahaan dan kegiatan ekspor yang dilakukan,seperti 
menanyakan profil perusahaan, negara tujuan ekspor, dan volume 
ekspor per tahun 
2. Studi Pustaka 
Merupakan teknik pengumpulan data dengan cara mempelajari 
buku atau referensi yang berkaitan dengan masalah yang diteliti. 
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Contoh :Mencari Referensi untuk dipelajari dan dijadikan 
pedoman dalam menulis Tugas Akhir. 
3. Observasi 
Teknik pengumpulan data ini dilakukan dengan cara mengadakan 
pengamatan secara langsung mengenai kegiatan yang dilakukan 
perusahaan Rakabu Furniture. 
4. Dokumentasi 
Dokumentasi merupakan metode pengumpulan data yang penuis 
peroleh dengan mempelajari catatan serta arsip dan melihat 
secara langsung dokumen yang dibutuhkan dalam aktivitas 
ekspor pada PT Rakabu Furniture di bagian pemasaran dan 
ekspor.  
 
F. Sumber Data 
1. Sumber data primer 
Yaitu data yang diperoleh langsung dari sumbernya. Data ini diperoleh 
dengan cara wawancara langsung pada Rakabu Furniture yaitu pada 
bagian ekspor dan staff/karyawan Rakabu furniture. 
2. Sumber data sekunder 
Yaitu data pendukung yang diperoleh dari sumber lain yang berkaitan 
dengan penelitian. Data ini penulis peroleh dari buku maupun sumber 
bacaan lain,misalnya perpustakaan,kumpulan makalah prosedur 
ekspor dan data-data lainnya yang mendukung penelitian. 
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
 
A. Pengertian Internet 
Terdapat beberapa pengertian internet: “Internet didefinisikan 
sebagai kemampuan menyapaikan informasi global yang cepat, 
mekanisme penyebaran informasi,dan media kolaborasi dan interaksi 
antara individu dan komputer mereka tanpa melihat lokasi secara 
geografis (Internet Society dalam Djoko Purwanto,2006: )”. Sedangkan 
menurut Ward Hanson “ Internet merupakan suatu cara yang efektif 
dalam berhubungan antara individu denan individu antara kelompok 
dengan kelompok lain.” 
Sedangkan menurut Szuprowich (1998:23) Internet didefinisikan 
sebagai berikut :“The internet is the public communications network that 
provides direct connectivity to anyone willing to pay the nominal monthly 
fee for local acces to an ISP (Internet Service Provider).” 
Maksudnya adalah internet merupakan jaringan komunikasi global 
yang menyediakan sambungan langsung kepada siapa saja yang 
mendaftar dan membayar biaya bulanan pada penyedia jasa internet. 
Internet (Interconnected Network) merupakan hubungan antara dua 
komputer atau bahkan lebih yang saling berhubungan untuk membentuk 
jaringan komputer sebanyak miliaran komputer. Jaringan komputer 
tersebut selalu aktivitas asing bertukar informasi. Sebagian orang 
memberikan nama lain untuk internet yaitu cyber,e-world,dunia maya, dan 
10 
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dunia cyber karena dari aspek ilmiah,internet merupakan perpustakaan 
digital yang berisi informasi dan data (teks, grafik, audio, video, dan 
animasi) yang tidak terbatas karena selalu diperbaharui (update) terus 
menerus oleh para pengguna internet seluruh dunia. Aspek Komunikasi 
dari Internet adalah sarana yang sangat efisien dan efektif untuk 
melakukan pertukaran informasi yang dapat dijalin pada jarak antara satu 
negara dengan negara lain,intern suatu negara,dan dalam lingkungan 
kerja pada sebuah kantor.(Syamsuardi :2004). 
Internet berkembang pesat dan mulai digunakan tahun 1994, 
dengan memiliki potensi menjadi media periklanan yang sangat luas dan 
beragam fasilitasnya pun dioptimalkan oleh penggunanya. “Internet 
merupakan suatu cara yang sangat efektif dalam berhubungan dengan 
yang lain” (Ward Hanson,2005:5). Internet berfungsi sebagai mal belanja 
elektronik dimana penggunanya dapat memesan barang serta transaksi 
lainnya. 
Produk dan layanan yang menarik secara global akan sangat sesuai 
bila dipasarkan melaui internet. Produk-Produk yang tergantung batas-
batas geografi, etnik, serta kultur sepert produk-produk koleksi, barang 
antik, furniture, dan sebagainya sangat ideal dipasarkan melalui internet. 
Ribuan pemasar telah beralih ke internet sebagai media untuk 
mempromosikan produk mereka serta melakukan transaksi penjualan. 
Internet mempunyai fasilitas-fasilitas sebagai berikut: 
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1. Sebagai alat komunikasi 
Melalui internet, perusahaan dapat memanfaatkannya sebagai sarana 
komunikasi yang efektif dan efisien. Di internet,ada beberapa fasilitas 
yang dapat dimanfaatkan sebagai alat komunikasi,yaitu: 
a. E-mail (Electronic mail) 
Fasititas ini merupakan fasilitas alat bantu untuk bekirim berita, 
surat, dan file antar-komputer. Dengan menggunakan fasilitas e-
mail sebenarnya siapapun dapat menjangkau lebih banyak 
pemakai jaringan komputer.  
b. Chatting/ Internet Relay Chat 
Chatting merupakan Fasilitas internet yang memfasilitasi 
seseorang bercakap-cakap dengan orang lain yang mungkin saja 
berada di tempat yang sangat jauh. Beberapa situs web yang 
menyediakan ruang chatting adalah Yahoo Messenger, MSN chat, 
dan sebagainya. 
c. Melakukan transaksi dagang (online shopping) 
Di Internet,pengguna dapat membeli atau menjual barang melalui 
website tertentu atau toko online yang sudah banyak tersedia 
d.  Internet phone 
Fasilitas telepon melalui internet digunakan untuk menelpon ke 
mana saja ke seluruh  dunia dengan pulsa lokal. Selain itu, wajah 
seseorang yang menjadi lawan bicara dapat tampil dilayar 
komputer. 
e. Forum diskusi (mailing list) 
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Di internet,banyak terdapat forum diskusi.. Pengguna dapat 
memasang topik tertentu menyampaikan pendapat di sana.  
2. Sebagai sumber informasi 
Melalui internet,perusahaan dapat memanfaatkannya sebagai sarana 
dalam mencari berita atau informasi tentang segala hal yang 
dibutuhkan. Di internet,ada beberapa fasilitas yang dapat dimanfaatkan 
untuk mencari informasi,yaitu: 
a. Search engine 
Search engine (mesin pencari) merupakan mesin pembantu yang 
dapat membantu mencari berbagai jenis informasi yang dibutuhkan 
baik yang berhubungan dengan masalah bisnis maupun non-bisnis. 
Beberapa search engine yang ada di pasar adalah Google,Yahoo!, 
AltaVista,dan lainnya. 
b. World Wide Web (Web) 
Menurut kamus webster, World Wide Web adalah sebuah sistem 
yang terdiri dari berbagai dokumen hiperteks yang saling terkait 
secara luas.. Browser yang sering dikenal di indonesia adalah 
Mozilla Firefox,Opera, Microsoft Internet Explorer dan yang lainnya.  
 
 
c. File Transfer Protocol (FTP) 
FTP termasuk salah satu sumber daya yang sering digunakan di 
jarinan internet. FTP sebagai alat dasar untuk menyalin atau 
mentransfer file dari suatu komputer ke komputer lainnya di internet.. 
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3. Sebagai bisnis e-commerce (electronic commerce) 
Saat ini pengertian mengenai e-commerce belum ada pengertian 
secara pasti yang disepakati bersama. Namun pengertian e-commerce 
secara umum dapat diartikan sebagai proses transaksi jual beli secara 
elektronik melalui media internet. Onno W. Purbo dan Aang Wahyudi 
yang mengutip pendapat David Baum menyebutkan bahwa pengertian 
e-commerce adalah: “E-Commerce is a dynamic set of technologies, 
applications, and business process that link enterprise, consumers, and 
communities through electronic transactions and the electronic 
exchange of goods, services, and information”. E-Commerce 
merupakan satu set dinamis teknologi, aplikasi, dan proses bisnis yang 
menghubungkan perusahaan, konsumen, dan komunitas tertentu 
melalui transaksi elektronik dan perdagangan barang, pelayanan, dan 
informasi yang dilakukan secara elektronik (Onno W. Purbo, 2000 : 2).  
E-commerce juga dapat diartikan sebagai suatu proses berbisnis 
dengan memakai teknologi elektronik yang menghubungkan antara 
perusahaan, konsumen dan masyarakat dalam bentuk transaksi 
elektronik dan pertukaran/penjualan barang, servis, dan informasi 
secara elektronik (Munir Fuady, 2005 : 407). 
Sarana dalam e-commerce meliputi: 
a. Perdagangan on-line lewat internet. 
Belanja dan membeli sesuatu secara instan saat ini sangat mungkin 
dilakukan di internet karena sekarang konsumen banyak 
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menginginkan belanja praktis tanpa harus berboros-boros dengan 
waktu. 
b. Mencari informasi buyer dan peluang pasar 
Dengan semakin banyaknya fasilitas yang ada di internet telah 
memberikan informasi dan peluang-peluang bisnis. Sebagai contoh 
konkrit, dalam internet dapat diketahui kebutuhan atau produk apa 
saja yang dibutuhkan. 
Electronic commerce dalam pelaksanaannya yang 
menggunakan media internet sebagai sarana utamanya tidak 
terlepas dari kemudahan yang ada dalam internet itu sendiri. 
Kemudahan tersebut diantaranya adalah kemudahan untuk diakses 
dimana saja dan dengan siapa seorang pengguna akan 
berhubungan.  
Menurut pengertian-pengertian diatas, internet sangat mudah 
sekali di gunakan baik sebagai bisnis maupun sebagai alat 
komunikasi. Internet juga tidak memandang jarak seseorang atau 
buyer yang akan dihubungi atau diberi informasi. Internet merupakan 
sarana yang praktis bagi seller maupun buyer untuk bertransaksi. 
Sampai saat ini,internet adalah cara berkomunikasi yang paling 
cepat dan akurat tanpa terbatas waktu, biaya serta budaya. 
 
B. Pengertian Negosiasi 
Transaksi perdagangan internasional dilakukan melalui dua cara. 
Cara pertama dan utama adalah melalui korespondensi atau surat 
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menyurat, dan cara kedua melalui negosiasi tatap muka. Kendatipun 
pengalaman menunjukkan delapan puluh persen transaksi perdagangan 
ekspor-impor dilakukan melalui korespondensi, namun peranan negosiasi 
tatap muka yang hanya dua puluh persen sangatlah penting. Dengan 
negosiasi  tatap muka, hampir seluruh keahlian,kepandaian,bahkan 
budaya seorang pengusaha dipertaruhkan. 
Dalam dunia bisnis, istilah negosiasi (negotiation) bukanah hal yang 
baru. Negosiasi digunakan untuk menjembatani dua kepentingan yang 
berbeda, misalnya antara penjual dan pembeli atau antara produsen dan 
pelanggan. Oleh karena itu, agar terjadi suatu kesepakatan diantara 
kedua belah pihak, diperlukan negosiasi. Sementara itu, orang yang 
melakukan negosiasi sering disebut sebagai seorang negosiator. 
Dalam setiap proses negosiasi, selalu ada dua belah pihak yang 
berlawanan atau berbeda sudut pandangnya. Agar dapat menemukan titik 
temu atau kesepakatan, keduabelah pihak perlu bernegosiasi. 
Dalam melakukan negosiasi bisnis dengan bangsa lain dalam ruang 
lingkup internasional, banyak hal yang harus diperhatikan. Hal-hal 
tersebut sangat penting untuk eksportir yang membdik pasar luar negeri 
sebagai syarat mutlak untuk mencapai kesuksesan. Pada negosiasi 
internasional sangat penting untuk eksportir yang membidik pasar luar 
negeri sebagai syarat mutlak untuk mencapai kesuksesan. Pada 
negosiasi internasional sangat berpengaruh pada kesetaraan (equality) , 
diperlukan rasa percaya diri (confident) serta pengetahuan terhadap 
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“product knowledge” didukung dengan “business plan” juga kemampuan 
membuat strategi yang tepat untuk mencapai tujuan. 
Pengertian negosiasi dapat berbeda-beda tergantung dari sudut 
pandang siapa yan terlibat dalam suatu negosiasi. Dalam hal ini,ada dua 
pihak yang berkepentingan dalam bernegosiasi, yaitu pembeli dan 
penjual. Bagi pihak pembeli, negosiasi merupakan seni membeli 
sampanye Perancis yang berkualitas baik dengan harga sebotol bir. 
Sementara itu bagi penjual, negosiasi merupakan seni menjual mobil 
mewah kepada pembeli yang berpura-pura hanya bisa membeli mobil 
kelas dua. 
Negosiasi merupakan suatu proses komunikasi antara dua pihak, 
yang masing-masing mempunyai tujuan dan sudut pandang mereka 
sendiri,yang berusaha mencapai kesepakatan yang memuaskan kedua 
belah pihak mengenai masalah yang sama. Pengertian ini merupakan 
pengertian negosiasi yang sesuai atau cocok diterapkan baik dalam dunia 
bisnis maupun nonbisnis. 
“Negosiasi bisnis adalah pertemuan tatap muka antara dua orang 
atau lebih atau dua kelompok pengusaha untuk melakukan serangkaian 
tawar-menawar yang berkesinambungan mengenai suatu subjek niaga 
tertentu,yang bertujuan untuk mencapai suatu perjanjian atau kontrak 
dagang ( Amir M.S,2002:73)”. 
Berdasarkan pengertian negosiasi tersebut dapat ditarik kesimpulan 
bahwa suatu proses negosiasi selalu melibatkan dua orang atau lebih 
yang saing berinteraksi satu dengan yang lain,mencari suatu 
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kesepakatan, dan mencapai tujuan yang diharapkan bersama oeh kedua 
pihak yang bernegosiasi. 
Negosiasi mungkin dapat menggunakan teknik pemecahan masalah 
dan cara pengambilan keputusan yang berbeda. Jika mempelajari 
karakter partner bisnis sebelum bernegosiasi, akan lebih mudah dapat 
memahami cara pandang mereka. Lebih lanjutnya, menunjukkan sikap 
luwes, saling hormat, sabar, dan bersahabat akan membawa pengaruh 
baik bagi proses negosiasi yang sedang dilakukan, yang pada akhirnya 
dapat ditemukan solusi yang menguntungkan kedua belah pihak. Dalam 
hal ini tidak ada satupun pihak yang merasa dikalahkan atau dirugikan 
akibat adanya kesepakatan dalam bernegoisasi.(Win-Win solution). 
Sebelum terjun melakukan negosiasi bisnis, ada baiknya pemimpin 
menganalisa, apakah pemimpin perusahaan mampu melakukan tugas 
negosiasi itu atau mendelegasikan tugas tersebut kepada staff yang 
berkompeten di bidang tersebut. Karena, keberhasilan atau kesuksesan 
dalam bernegosiasi ditentukan oleh berbagai faktor penting, salah 
satunya adalah ketrampilan seorang negosiator dalam bernegosiasi 
dengan pihak lawan negosiasi. Menurut Hartman, ada beberapa hal yang 
perlu diperhatikan dalam keterampilan bernegosiasi (Negotiation skill), 
antara lain: 
1. Persiapan  
Persiapan yang baik merupakan salah satu kunci sukses 
negosiasi. Tanpa persiapan yang baik, hasil yang diperoleh dalam 
bernegosiasi tidak akan memuaskan kedua belah pihak atau bahkan 
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mengalami kegagalan yang pada akhirnya menimbulkan kekecewaan 
bagi kedua belah pihak. 
2. Memulai negosiasi 
Ada beberapa hal penting yang perlu diperhatikan dalam 
memulai bernegosiasi, antara lain: memilih waktu yang tepat, tempat 
yang tepat, menciptakan suasana yang positif dan santai, menetapkan 
agenda, merumuskan tawaran, menghadapi konflik, berkomunikasi 
secara efektif, meningkatkan keterampilan mendengarkan, peringatan, 
mencapai kesepakatan dengan lebih cepat. 
3. Startegi dan teknik 
Menurut kamus webster, strategi dapat didefinisikan sebagai 
rencana atau metode yang teliti atau tipu daya yang cerdik. Sedangkan 
yang dimaksud dengan taktik lebih mengacu pada setiap metode yang 
digunakan untuk mencapai tujuan, yaitu mencapai kesepakatan dalam 
bernegosiasi. Baik strategi maupun teknik memerlukan keterampilan 
khusus dalam bernegosiasi. 
4. Kompromi 
Kompromi merupakan salah satu upaya menuju pencapaian 
kesepakatan kedua belah pihak dalam bernegosiasi. Dalam upaya 
menuju kompromi, seorang negosiator menyajikan kerangka dasar 
atau garis besarnya terlebih dahulu, kemudian melangkah pada 
perbedaan kedua belah pihak secara lebih spesifik, dan akhirnya 
disajikan pernyataan yang bersifat penilaian untuk mendukung posisi 
mereka sendiri. 
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5. Menghindari kesalahan taktis 
Ada beberapa hal yang perlu dihindari dalam melakukan 
negosiasi, antara lain:mengajukan permintaaan awal yang tidak logis, 
membuat konsesi bebas, memulai tanpa daftar penawaran, melakukan 
negosiasi terlalu cepat, takut, diam, marah, tidak menuiskan hasil 
negosiasi, memaksakan negosiasi dan lainnya. 
Kemampuan yang harus dimiliki seorang negosiator adalah 
memiliki pengetahuan teknis yang memadai terhadap materi yang akan 
dinegosiasikannya dan juga memiliki sifat bawaan dalam: (1). 
Ketajaman pikirandan intuisi (2). Sabar (3). Memiliki 
kemampuanadaptasi (4). Memiliki daya tahan (5). Memiliki kemapuan 
bersosialisasi (6). Memiliki kemampuan konsentrasi (7). Memiliki 
kemampuan beratikulasi,dan (8). Memiliki selera humor (Jeffrey 
Edmund C,2002:47) 
Kiat-kiat dalam negosiasi: 
1. Win-Win negosiasi 
Tujuan pokok negosiasi adalah demi keuntungan pihak sendiri 
seraya menawarkan kepuasan optimal tetapi proporsional kepada 
pihak lain. Sebagai seorang negosiator tidak hanya ingin 
memenangkan kepentingan sendiri. 
2. Memperkuat posisi seseorang 
Apabila menugaskan seseorang menjadi negosiator perlu dibekali yang 
bersangkutan, sehingga memperkuat posisi rundingannya dengan 
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pengetahuan terhadap produk (product knowledge), rencana bisnis 
yang matang (business plan), serta strategi pencapaian tujuan. 
3. Batas atas dan batas bawah 
Dalam mendelegasikan kepada negosiator untuk menegosiasikan 
suatu kepentingan bisnis yang menyangkut transaksi, maka dalam 
pembekalan perlu jelas batas wewenang yang maksimal atau minimal. 
4. Menaksir kasus pihak lawan 
Langkah utama dalam menaksir kasus-kasus lawan adalah meneliti 
kembali BATNA (Best Alternative To Negotiation Agreement) yang 
digunakan oleh negosiator, apakah alternatif yang diambil sudah yang 
paling baik dan tepat. BATNA lawan dikaji dengan teliti dan menjadikan 
BATNA yang digunakan tidak kaku. Apabila dalam kenyataan, BATNA 
lawan lebih baik, maka terimalah. Apabila lebih buruk,lakukan tawar 
menawar dengan berpedoman BATNA sendiri yang digunakan. 
5. Memutuskan gaya dan pendekatan 
Ada tiga gaya pendekatan utama: 
a). Merah (Keras, Arogan, Egois) 
b). Biru (Lunak, Kooperatif, Siap memberi atau menerima) 
c). Merah dan Biru (Campuran) 
Dalam menghadapi negosiator pihak lawan dengan ketiga gaya 
tersebut, negosiator yang proesional akan segera melakukan 
peranannya. Sedangkan negosiator pemula umumnya lambat 
mengadopsi, sehingga lambat pula dalam peran pedekatan pada pokok 
masalah, karena biasanya sangat berhati-hati. 
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Grafik 2.1 
International Trade Subjects and Process 
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C. Pengertian Korespondensi 
Korespondensi merupakan salah satu bentuk komunikasi verbal 
yang digunakan untuk menyampaikan pesan-pesan bisnis maupun 
nonbisnis kepada pihak lain. Pada umumnya, kegiatan korespondensi 
berkaitan dengan suatu proses penyampaian pesan-pesan bisnis maupun 
nonbisnis baik dalam bentuk surat, memo, proposal, agenda, maupun 
dalam bentuk laporan yang dilakukan oleh seseorang atau lembaga 
kepada orang atau lembaga lain untuk mencapai suatu tujauan tertentu. 
Oleh karena itu, korespondensi bisnis merupakan suatu bentuk 
korespondensi yang dilakukan oleh suatu lembaga atau organisasi bisnis 
dengan harapan untuk mencapai tujuan bisnis. Salah satu tujuan bisnis 
adalah memperoleh keuntungan atau profit. (Djoko Purwanto,2006:140) 
Transaksi perdagangan ekspor-impor pada umumnya dilakukan 
melalui dua cara : 
1. Melalui korespondensi atau surat menyurat. 
2. Melalui negosiasi tatap muka, yang lazim juga disebut dengan 
face to face negotiation. 
Dalam bisnis ekspor-impor, pengalaman menunjukkan delapan 
puluh persen transaksi perdagangan ekspor-impor dilakukan melalui 
korespondensi atau surat menyurat. Sisanya dilakukan melalui negosiasi 
tatap muka. Hal itupun biasanya terbatas pada transaksi yang mempunyai 
nilai tinggi. Kendatipun  suatu transaksi dilakukan dengan cara negosiasi 
tatap muka pada akhirnya juga dirumuskan dalam bentuk surat menyurat 
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atau korespondensi. Hasil pertemuan tatap muka antara kedua pihak 
yang bernegosiasi dituangkan dalam bentuk minutes atau notulen, yaitu 
catatan tertulis hasil negosiasi. Tanpa korespondensi, baik melalui media 
surat biasa, teleks, faksimli, electronic mail (e-mail), perdagangan 
internasional ekspor-impor rasanya mustahil dapat dilakukan. 
Hakikat dari korespondensi antara eksportir dan importir, antara lain 
adalah: 
1. Tukar-menukar informasi. 
2. Bernegosiasi atau tawar menawar syarat-syarat kotrak dagang 
ekspor (Amir MS,2002:15-16) 
Untuk menjalin kerjasama bisnis diperlukan komunikasi, baik yang 
berbentuk konvensional maupun yang elektronik sebagai sarana 
penyampaian pesan-pesan bisnis. Dalam perdagangan internasional yang 
melibatkan antara buyer dan seller yang berada dalam lingkup 
internasional, komunikasi menjadi suatu hal yang sangat penting untuk 
menjalin kerjasama, salah satunya dengan cara korespondensi atau surat 
menyurat. Jika dulu sebelum adanya internet atau berkembangnya 
teknologi informasi masih digunakan cara konvensional, seperti berkirim 
surat yang tentunya memakan waktu yang lama. Sekarang para pelaku 
bisnis pada khususnya bisa memanfaatkan internet yang tentunya lebih 
efektif dan efisien. Baik untuk promosi komoditi perusahaannya maupun 
melakukan korespondensi bisnis dengan buyer di luar negeri  
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Karena besarnya peranan korespondensi, kiranya perlu 
dikemukakan beberapa tata cara atau etika korespondensi yang perlu 
diperhatikan, diantaranya : 
1. Isi Surat 
Isi surat harus memenuhi tiga syarat,yaitu: 
a). Jelas (pesan atau berita yang disampaikan) 
b) Tepat (data dan informasi) 
c).Benar tata bahasa (gramatika), singkat, padat penyampaiannya. 
2. Bahasa yang Jelas dan Benar 
a). Jelas, terutama ejaannya; mencari ketepatan arti dan ejaan yang 
baik menurut Inggris-Inggris atau Inggris-Indonesia. 
b). Tidak mempunyai arti ganda yang dapat membingungkan. 
c). Tata bahasa yang baik. 
3. Baca dan Pahami 
Apabila kita menerima surat bisnis, kita harus memeriksa dengan teliti 
tentang poin-poin yang terdapat dalam surat tersebut. Surat itu kelak 
dapat menjadi barang bukti di pengadilan bila terjadi sengketa bisnis. 
4. Ketik dan Tata dengan rapi 
Surat yang kita kirim kepada buyer mencerminkan image suatu 
perusahaan. Jadi, harus diusahakan dalam membuat surat bisnis 
dengan teliti, bersih, dan efisien. Surat bisnis adalah surat resmi harus 
bisa menampilkan ketelitian dan keprofesionalan. 
 
5. Tata letak surat 
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Proses penulisan pesan-pesan bisnis dalam bentuk tertulis dimulai dari 
penulisan draft, selanjutnya dilakukan dengan menelaah lebih lanjut 
dari sudut substansi suatu pesan maupun pengorganisasian, gaya 
(style) bahasa yang digunakan susunan kalimat ,mekanik ,format, dan 
tata letak (layout) penulisannya.(Djoko Purwanto,2006:91) 
6. Balas dengan Segera 
Usahakan membalas setiap surat segera setelah surat itu diterima. 
Hal ini mencerminkan pelayanan yang baik dan perhatian dari pihak 
buyer yang besar terhadap kepentingan mereka. Apabila belum bisa 
menjawab surat tersebut seller dapat memberi jawaban sementara 
bahwa surat sudah diterima. Jawaban sementara ini disebut sebagai 
“Acknowledgement Receipt” dan selambatnya 7 (tujuh) hari setelah itu, 
baru memberi jawaban sesuai permintaan mereka. 
7. Ruang Lingkup 
Karena seluruh kegiatan ekspor-impor dilakukan melalui 
korespondensi, maka dengan sendirinya ruang lingkup korespondensi 
ekspor-impor meliputi seluruh kegiatan ekspor-impor tersebut. 
 
D.  Negosiasi Lintas Budaya 
Lain ladang lain belalang, lain lubuk lain ikannya. Itu adalah suatu 
kiasan peribahasa yang paling tepat jika membicarakan tentang budaya 
bangsa yang beragam dan berbeda. Secara global, business is business 
namun kultur-budaya dan perilaku masing-masing bangsa akan tetap 
melekat serta mempengaruhi pada setiap bentuk keputusan yang diambil 
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Apabila menghadapi partner bisnis dan budaya yang berbeda, 
pelajar perilaku bisnis suatu bangsa (lintas budaya) yang bersangkutan 
sebelum melakukan business approach maupun business deal dengan 
mereka. Pengkajian mendalam terhadap watak setiap bangsa sangat 
penting artinya dalam melakukan negosiasi lintas budaya. Pengaruh 
kebudayaan harus diperhatikan,bila tidak besar kemungkinan negosiasi 
bisnis yang dilakukan gagal. Seorang negosiator dari suatu perusahaan 
harus mengetahui bagaimana mengambil langkah dan menyusun strategi 
yang tepat untuk dapat memenagkan negosiasi, menarik simpati partner 
bisnis agar tercipta kerjasama bisnis yang langgeng dan saling 
menguntungkan. 
Berikut beberapa aneka ciri pengaruh kebudayaan dari masing-
masing negara: 
1. AMERIKA: 
a) Kegembiraan yang besar 
b) Profesionalisme 
c) Kemampuan tawar menawar 
d) Minatnya pada paket 
2. JERMAN: 
a) Teliti 
b) Sistematis 
c) Matang dalam persiapan 
d) Kurang luwes 
e) Tanpa kompromi (tawaran harga mati) 
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3. INGGRIS: 
a) Amatiran 
b) Persiapan agak minim 
c) Baik hati, ramah, menyenangkan 
d) Luwes dan tanggap terhadap inisiatif 
4. SINGAPURA: 
a) Ramah dan sikap sosialnya yang bersahabat 
b) Tebuka untuk menerima ide-ide baru 
c) Profesional kerja tinggi 
d) Sangat membuka peluang untuk menerima solusi yang 
menjembatani kepentingan negosiasi antara dua pihak 
5. TIMUR TENGAH: 
a) Ramah tamah 
b) Suka interupsi 
c) Suka menagguhkan 
d) Rasa percaya yang tinggi 
6. INDIA: 
a) Senang tawar-menawar 
b) Memiliki pengetahuan pasar yang luas 
c) Pada awalnya  bersikap keras tetapi pada akhirnya melunak 
7. CHINA: 
a) Teliti,sangat memelihara “muka” 
b) Memiliki ahli-ahli di berbagai bidang 
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c) Memiliki rasa curiga yang tinggi, khususnya kepada orang-orang 
barat. 
8. JEPANG: 
a) Sangat tradisional dalam tingkah laku 
b) Awal alit,kemudian berjalan lancar 
c) Ada upaya menciptakan suasana yang hangat 
(Sudijono,2009:36) 
Menurut uraian diatas, pengaruh kebudayaan dari masing masing 
negara didunia yang mempunyai karakter, kebiasaan, dan perilaku 
berbeda sangat mempengaruhi bagaimana nantinya suatu perusahaan 
melakukan negosiasi.  
 
E. Komunikasi Bisnis Lintas Budaya 
Apabila para pelaku bisnis akan melakukan ekspansi bisnisnya ke 
daerah lain, pemahaman budaya di suatu daerah atau negara tersebut 
menjadi sangat penting artinya, termasuk bagaimana memahami produk-
produk musiman di suatu negara. Hai ini di maksudkan agar jangan 
sampai terjadi kesalahan fatal yang dapat mengakibatkan suatu bisnis 
gagal. 
“Komunikasi bisnis lintas budaya adalah komunikasi yang 
digunakan dalam dunia bisnis baik komunikasi verbal maupun nonverbal 
dengan memperhatikan faktor-faktor budaya di suatu daerah, wilayah, 
atau negara (Djoko Purwanto,2006:53)” 
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Dengan melihat perkembangan yang ada saat ini, komunikasi 
lintas budaya menjadi sangat penting artinya bagi terjalinnya harmonisasi 
bisnis diantara pihak yang menjalankan bisnis, khususnya secara 
internasional. Bagaimanapun diperlukan suatu pemahaman bersama 
antara dua orang atau lebih dalam melakukan komunikasi lintas-budaya, 
baik melalui tulisan maupun lisan (face to face). 
Menurut Bovee dan Thill, ”Budaya adalah sistem sharing atas 
simbol-simbol, kepercayaan, sikap, nilai-nilai, harapan dan norma-norma 
untuk berperilaku. Dalam hal ini,semua anggota dalam budaya memiliki 
asumsi-asumsi yang serupa tentang bagaimana seseorang berpikir, 
berperilaku, dan berkomunikasi, serta cenderung untuk melakukan 
berdasarkan asumsi-asumsi tersebut. Beberapa budaya ada yang 
dibentuk dari berbagai kelompok yang berbeda-beda dan terpisah, tetapi 
ada juga yang memiliki kecenderungan homogen. Kelompok berbeda 
(distinct group) yang ada dalam wilayah budaya mayoritas lebih tepat 
dikatakan sub budaya.” 
Mempelajari hal yang dilakukan oleh seseorang yang berasal dai 
budaya tertentu sebenarnya merupakan cara yang baik untuk enemukan 
bagaimana mengirim dan menerima pesan-pesan bisnis secara efektif. 
Namun, perlu diingat dua hal yang penting, yaitu pertama,jangan terlalu 
yakin bahwa seseorang akan dapat memahami budaya orang lain secara 
keseluruhan. Kedua, jangan mudah terbawa pada “kebiasaan” terhadap 
perilaku seseorang daribudaya yang berbeda 
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F. Pengertian Ekspor  
Berbicara mengenai ekspor, berarti membahas mengenai 
perdagangan internasional.Kegiatan ekspor impor didasari oleh kondisi 
bahwa tidak ada suatu negara yang benar-benar mandiri karena satu 
sama lain saling membutuhkan dan saling mengisi karena masing-masing 
negara memiliki keungulan dan sisi lain juga memiliki kekurangan. 
Pengertian ekspor adalah suatu kegiatan usaha jual beli barang 
dengan melintasi daerah pabean Indonesia, maka pelaksanaannya harus 
sesuai dengan prosedur dan dokumen ekspor yang ditetapkan baik oleh 
pemerintah Indonesia maupun negara pengimpor , sedangkan yang 
dimaksud dengan eksportir adalah perusahaan atau perseorangan yang 
melakukan kegiatan ekspor (PPEI,2003:3). 
Adapun persyaratan yang harus dipenuhi jika akan melakukan 
transaksi ekspor- impor adalah : 
1. Setiap perusahaan yang akan melakukan ekspor wajib memiliki surat 
izin usaha perdagangan (SIUP) dari DESPERINDAG atau izin dari 
departemen teknis lainnya. 
2. Tanda Daftar Perusahaan (TDP). 
Sedangkan pihak-pihak yang terkait dengan kegiatan ekspor antara lain : 
1. Kelompok Eksportir 
Eksportir merupakan penjual atau pemasok barang keluar negeri. 
Para eksportir terdiri dari : 
a. Produsen eksportir 
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Para produsen yang sebagian besar hasil produksinya memang 
diperuntukan pasar luar negeri yang ekspornya diurus sendiri 
oleh perusahaan yang bersangkutan. 
b. Confirming house 
Confirming house adalah perusahaan setempat yang didirikan 
sesuai perundang-undangan dan hukum setempat, tetapi 
bekerjasama untuk dan atas perintah kantor induknya yang ada 
di luar negeri. 
c. Pedagang ekspor 
Pedagang ekspor adalah badan usaha yang diberi izin dan 
diperkenankan melaksanakan ekspor komoditi yang 
dicantumkan dalam surat izin yang diberikan. 
d. Agen ekspor 
Agen ekspor terjadi apabila hubungan antara pedagang ekspor 
dengan produsen tidak hanya sebagai rekan biasa tetapisudah 
meningkat dengan suatu ikatan perjanjian keagenan. 
 
e. Wisma dagang 
Wisma dagang adalah suatu perusahaan ekspor-impor yang 
besar dan dapat mengekspor aneka komoditi dan mempunyai 
jaringan pemasangan kantor perwakilan di pusat-pusat 
perdagangan dunia dan mendapat fasilitas tertentu dari 
pemerintah. 
2. Kelompok Promosi 
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Kegiatan promosi dilakukan oleh eksportir untuk tujuan meningkatkan 
tingkat penjualan produksinya. Ada beberapa kelompok promosi yang 
dapat digunakan oleh pihak eksportir dalam mempromosikan 
komoditinya antara lain : 
a. Kantor perwakilan dari eksportir di negara importir 
b. Kantor perwakilan KADIN di dalam atau di luar negeri 
c. Misi perdagangan dan pameran dagang internasional 
d. Badan Pengembang Ekspor Nasional 
e. Kantor Bank devisa di dalam atau di luar negeri 
f. Trade Commisioner atau bagian ekonomi dari setiap kedutaan 
diluar negeri 
g. Majalah dagang dan industri 
h. Brosur maupun leafet 
3. Kelompok Pendukung 
Badan usaha lain yang menjaminkelancaran ekspor-impor : 
a. Bank Devisa memberikan jasa perkreditan dalam bentuk kredit ekspor 
maupun uang muka jaminan L/C impor, dibutuhkan dalam pelaksanaan 
pembukaan L/C, penyampain dokumen pengapalan maupun dalam 
negoisasi serta berfungsi sebagai peneliti keaslian dokumen 
pengapalan dan verifikasi jenis dan isi masing-masing dokumen 
pengapalan. 
b. Badan Usaha Transportasi 
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Perusahaan jasa pengantaran barang ekspor (forwading agent) yang 
tugasnya meliputi pengumpuan muatan, penyelengggaraan 
pengepakan samapai membukukan barang yang diperdagangkan. 
c. Maskapai Pelayaran 
Meskipun pengembangan sarana angkutan darat dan udara mengalami 
kepesatan,tetapi pengiriman barang ke luar negeri lebih banyak 
menggunakan sarana angkutan laut. 
d. Maskapai Asuransi 
Resiko yang ditanggung oleh eksportir maupun importir dapat dikurangi 
dengan cara mengasuransikan barang/ komoditi tersebut kepada pihak 
asuransi atau perusahaan asuransi. 
e. Kantor Kedutaan 
Kantor kedutaan berfungsi mempromosikan komoditi negaranya, 
merupakan instansi yang menerbitkan dokumen legalitas, seperti 
Consular Invoice untuk mengecek dan mengesahkan pengapalan 
barang dari beneficiary tertentu. 
f. Surveyor  
Karena jarak antara eksportir dan importir jauh maka diperlukan pihak 
ketiga yang netral dan obyektif untuk membeberkan kesaksian atas 
mutu, jenis, kuantum, keaslian, kondisi, dan harga dari produk yang 
diperdagangkan. 
g. Pabean  
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Merupakan alat pemerintah sebagai pengawas lalulintas ekspor dan 
impor, untuk mengamankan pemasukan keuangan (benefit) serta 
memperlancar arus barang. 
 
G. Proses Kegiatan Ekspor 
Kegiatan ekspor memang tidak semudah dan secepat perdagangan 
domestik, dimana dalam kegiatan ekspor cenderung memerlukan suatu 
proses yang bertahap dan panjang. Adapaun proses-proses dalam 
kegiatan ekspor adalah sebagai berikut : (PPEI, 2006:3-13; Amir MS, 2002; 
13-53) 
1. Sale’s Contract Procees 
Sale’s Contract Procees merupakan salah satu yang paling 
penting dalam kegiatan ekspor, karena didalamnya menyangkut syarat-
syarat yang disepakati oleh dua belah pihak (eksportir dan importir) 
dan merupakan awal mula dari suatu kegiatan ekspor. Tahap-tahap 
Sale’s Contract Process meliputi : 
 
a. Tahap Promosi 
Promosi adalah upaya penjual memperkenalkan komoditas 
yang dihasilkan kepada calon pembeli, dengan tujuan untuk 
menarik minat calon pembeli terhadap komoditas yang 
diperkenalkan. Sedangkan promosi ekspor adalah upaya penjual 
(eksportir) memperkenalkan komoditas yang dihasilkan kepada 
calon pembeli diluar negeri (importir) dengan tujuan menarik minat 
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mereka untuk membeli komoditas yang diperkenalkan 
menggunakan pembayaran valuta asing (Amir MS,2002:14) 
Tujuan promosi adalah menarik minat calon importer terhadap 
komoditas yang akan di ekspor. (PPEI, 2004:3) 
Sedangkan sarana promosi tersebut dapat melalui pameran 
dagang, iklan di internet, majalah baik yang ada di luar negeri 
maupun didalam negeri, atau melalui badan-badan urusan promosi 
ekspor seperti Badan Pengembang Ekspor Negara (BPEN), Kamar 
Dagang dan Industri Indonesia (KADIN) Indonesia, dan masih 
banyak sarana-sarana promosi lainnya yang dapat digunakan 
sebagai media promosi produk ekspor. 
b. Tahap Inquiry (Surat permintaan harga) 
Importir yang berniat biasanya akan mengirimkan an inquiry 
for a quotation atau yang biasa disebut Surat Permintaan Harga 
kepada pihak eksportir. Tujuan surat permintaan harga adalah agar 
calon pembeli (buyer atau importer) mengetahui lebih lengkap 
mengenai : mutu barang, waktu penyerahan barang, kuantum 
barang, contoh barang, serta keterangan lainnya dari komoditas 
ekspor yang dipromosikan. 
c. Tahap Offersheet (Surat Penewaran Harga) 
Offersheet adalah pernyataan kesanggupan dari penjual 
untuk memasok suatu komoditas kepada calon pembeli dengan 
syarat harga, waktu, penyerahan, dan pembayaran yang ditentukan 
oleh penjual. Tujuan dari offersheet adalah untuk memberikan 
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informasi yang lengkap kepada importer untuk mengambil 
keputusan dalam menempatkan pesanan. Informasi yang 
diperlukan antara lain : nama barang, mutu barang seperti (desain, 
tipe, spesifikasi teknis, dan kegunaan barang), daya tahan barang, 
cara pengepakan barang, jumlah atau kuantum yang ditawarkan, 
harga jual dan tempat penyerahan, waktu pegepakan,cara 
pembayaran, contoh barang. 
d. Tahap Ordersheet (Surat Pesanan) 
Ordersheet adalah surat pernyataan persetujuan (ekseptasi) 
dari importir atas penawaran eksportir yang bersifat mengikat 
secara beenef, dan setiap pelanggaran dari syarat-syarat yang 
disebut dalam ordersheet dapat dikenakan sanksi untuk membayar 
ganti rugi bagi pihak yang dirugikan. Tujuan dari ordersheet adalah 
untuk memberikan akseptasi atas offersheet yang dikirimkan oleh 
eksportir. 
e. Expor Sale’s Contract (Kontrak Dagang Ekspor) 
Expor Sale’s Contract adalah kesepakatan antara eksportir 
dan importir untuk melakukan perdagangan barang sesuai dengan 
persyaratan yang disepakati bersama dan masing-masing pihak 
mengikat diri untuk melaksanakan semua kewajiban yang 
ditimbulkan.  
f. Sale’s Confirmation 
Persetujuan pihak importer atas sale’s contract, berupa 
penandatangan sale’s contract oleh importer untuk dikembalikan 
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kepada eksportir, satu copy original ditahan importer sebagai 
dokumen asli transaksi. 
Selanjutnya, tahap-tahap yang ada dalam sale’s contract 
process dapat dijelaskan oleh gambar dibawah ini: 
Grafik 2.2 
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kamar dagang internasional, paris no. 500 atau UCP-DC-500. L/C 
yang dibuka adalah untuk dan atas nama eksportir atau orange atau 
badan usaha lain yang ditentukan eksportir beneficiary itu sendiri, 
sesuai kesepakatan dalam sale’s contract. 
Pihak importer meminta permohonan pembukaan L/C kepada 
Opening Bank yang biasa disebut Apikasi L/C, dimana biasanya pihak 
Opening Bank akan meminta jaminan kepada importer beberapa 
persen dari dana yang akan ditangguhkan oleh Opening Bank sebagai 
pembayaran atas produk yang akan diimpor. Setelah disetujui oleh 
Opening Bank, maka Opening Bank akan memberitahu pembukaan 
L/C tersebut kepada pihak Advising Bank di negara eksportir, yang 
sering disebut sebagai L/C Comfirmation. Lalu Advising Bank akan 
meneruskan kepada pihak eksportir perihal pembukaan L/C tersebut 
yang disertaipemberian surat pengantar dari Advising Bank untuk 
pengambilan pembayaran atas transaksi ekspor yang dilakukan, surat 
pengantar itu disebut L/C Advice. 
Grafik 2.3 
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3. Cargo Shipment Process 
Cargo Shipment Process merupakan kegiatan pengiriman 
barang yang telah disepakati oleh kedua bela pihak (eksportir-importir) 
di dalam sale’s contract, baik dalam hal waktu pengiriman, sarana 
pengiriman, waktu pengapalan, dan lain-lain.  
Selanjutnya untuk lebih tahu mendalam mengenai tahapan 
proses cargo shipment process dapat dilihat dalam gambar dibawah 
ini. 
Grafik 2.4 
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a. Setelah menerima L/C Confirmation eksportir lalu memesan 
ruangan kepada perusahaan pelayaran (Shipping Company) yang 
akan berangkat ke pelabuhan tujuan, sesuai dengan waktu yang 
disepakati dalam sale’s contrac. Kemudian mengurus formalitas 
ekspor seperti mengisi Pemberitahuan Ekspor Barang (PEB), 
membayar Pajak Ekspor, dan Pajak Ekspor Tambahan melalui 
Advising Bank. Mengurus Izin Muat dengan Kantor Inspeksi Bea 
dan Cukai di Pelabuhan Muat. Setelah semua formalitas selasai, 
kemudian menyerahkan barang kepada pihak perusahaan 
pelayaran (Shipping Company) untuk dimuat pada waktu yang telh 
disepakati. 
b. Shipping Company, setelah selasai memuat barang ke atas kapal, 
menyerahkan Bukti Penerimaan Barang, Bukti Kontrak Angkutan, 
dan Bukti Pemilikan Barang dala bentuk Bill Of Lading (B/L) atau 
Transport Dokumen lainnya kepada eksportir. 
c. Shipping Company bertanggung jawab serta menyerahkan dengan 
selamat dan utuh kepada penerima barang yang disebut dalam B/L 
di pelabuhan tujuan (Destination Port). 
d. Importir selaku penerima barang, mengurus izin impor (import 
Clearence) kepada pihak bea cukai di pelabuhan tujuan setelah 
menerima dokumen pengapalan (Shipping Document) dari Opening 
Bank. 
e. Shipping Agent menyerahkan muatan kepada importir setelah 
pelunasan biaya yang menjadi hak shipping agent bersangkutan. 
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4. Shipping Documents Negotiation Process 
Shipping Documents Negotiation Process merupakan bagian 
terpenting dan terakhir bagi kedua belah pihak (eskportir-importir) 
dalam sale’s contract.  
Grafik 2.5 
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untuk memperoleh pembayaran (payment) sesuai jumlah yang 
disepakati dalam sale’s contract. 
b. Eksportir akan menerima pembayaransetelah negotiation bank 
meneliti kecocokan baik jumlah, jenis maupun uraian sebagai mana 
yang dituntut oleh L/C. 
c. Negotiation bank meneruskan dokumen pengapalan yang telah 
dilunasi itu kepada opening bank, sebagai penagihan kembali dari 
uang yang telah dibayarkan oleh negotiation bank kepada eksportir. 
d. Setelah memeriksa dokumen pengapalan tersebut, dan sesuai 
dengan syarat-syarat yang tertera di dalam L/C, maka opening bank 
melunasi utang yang telah dibayarkan negotiation bank. 
Pembayaran pelunasan ini disebut Reimbursement. 
e. Opening bank meneruskan dokumen tersebut kepada importir, dan 
menyelesaikan pelunasan dokumen pengapalan itu dengan 
opening bank bersangkutan dari perusahaan pelayaran dan bea 
cukai setempat. 
Adapun dokumen-dokumen yang diperlukan dalam kegiatan ekspor : 
a. Pemberitahuan Ekspor Barang (PEB) 
Dokumen pabean yang digunakan untuk pemberitahuan 
pelaksanaan ekspor barang yang isinya antara lain : jenis barang 
ekspor, identitas eksportir, nama importir, NPWP dan lain-lain. 
b. Commercial Invoice atau faktur . 
Merupakan nota perincian tentang keterangan barang-barang yang 
dijual dan harga dari barang – barang tersebut. 
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c. Bill of Lading (B/L) 
B/L merupakan dokumen pengapalan yaitu surat yang 
membuktikan bahwa barang yang tercantum dalam dokumen dan 
sudah dimuat dalam kapal. 
d. Air way bill 
Air way bill adalah tanda terima barang yang dikirim melalui udara 
untuk orang dan alamat tertentu. 
e. Packing List  
Dokumen yang menjelaskan tentang isi barang yang yang telah 
dipak, dibungkus atau diikat dalm peti yang berfungsi untuk 
memudahkan pemeriksaan bead an cukai. 
f. Surat Keterangan Asal (SKA). 
Surat keterangan yang menyatakan asal barang yang diekspor. 
g. Inspection Certificate 
Sertifikat ini memuat tentang keadaan barang yang dibuat 
independent surveyor, juru pemeriksa barang atau badan resmi 
yang disahkan oleh pemerintah dan dikenal oleh dunia 
perdagangan internasional. 
h. Marine and Air Insurance Certificate  
Merupakan persetujuan dimana pihak penanggung janji akan 
mengganti kerugian sehubungan dengan kerusakan, kehilangan 
barang yang diekspor. 
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i. Certificate of Quality 
Merupakan surat keterangan yang menyatakan tentang mutu dari 
barang yang diekspor. 
j. Manufacturer’s Quality Certificate 
Sertifikat ini memberikan penjelasan tentang baru atau tidaknya 
barang dan apakah sudah memenuhi standar yang telah 
ditetapkan. 
k. Sanitary, healthand veterinary certificate  
Sertifikat ini diperlukan untuk menyatakan bahwa bahan baku 
ekspor, tanaman atau bahan hasil tanaman telah diperiksa dan 
dinyatakan bebas dari  hama penyakit. 
l. Weight Note and Measurement list 
Yang dimaksud dengan weight note adalah surat keterangan 
tentang berat barang yang dibuat oleh eksportir dan diketahui oleh 
surveyor atau pelayaran. 
m. Certificate of Analysis 
Keterangan yang memuat hasil analisa barang dari laboratorium 
yang dilakukan oleh laboratory Acreditation Body yang ditunjuk oleh 
pemerintah atau negara pembeli.  
n. Exporter certificate  
Surat keterangan ini merupakan keterangan dari eksportir yang 
menyatakan bahwa barang – barang yang dikapalkan merupakan 
hasil produksi sendiri atau produksi perusahaan lain. 
o. Manufacturer’s Certificate  
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Surat keterangan ini merupakan keterangan dari pembuat barang 
yang menyatakan bahwa barang- barang tersebut adalah hasil 
produksinya. 
p.  Beneficiary Certificate 
Surat keterangan yang dibuat oleh eksportir yang menyatakan 
tentang telah dikirimnya dokumen ekspor asli/copy kepada importir. 
q.  Shipping agent Certificate 
Surat keterangan yang dibuat oleh shiping agent atas perintah 
beneficiary berdasarkan perintah L/C. Isinya antara lain mengenai 
jenis kapal beserta jalur pelayarannya . 
r. Special Custom Invoice 
Dokumen yang dipergunakan untuk mempercepat barang penilaian 
bea masuk di negara pengimpor.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
47 
 
BAB III 
DESKRIPSI OBYEK PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 
A. Deskripsi Obyek Penelitian 
1. Sejarah Berdirinya Perusahaan 
Rakabu Furniture merupakan perusahaan furniture yang 
bergerak dibidang Mebel. Rakabu Furniture berdiri pada tanggal 21 
Februari 1988. Perusahaan ini didirikan oleh salah satu pengusaha 
yang terkenal yang berasal dari Surakarta yaitu Ir. Joko Widodo. Pada 
awal berdiri perusahaan ini berbentuk perusahaan perseorangan yang 
bergerak dibidang penggergajian kayu. 
Pada awal berdirinya, perusahaan mengelola usaha 
penggergajian kayu. Usaha tersebut dikerjakan dengan mesin. Untuk 
mengerjakan usaha penggergajian kayu tersebut,perusahaan dapat 
menampung karyawan sebanyak 7 orang. Di dalam perkembangannya 
perusahaan diarahkan menjadi perusahaan yang lebih luas dan lebih 
besar berdasarkan hasil survey yang dilakukan pihak perusahaan 
terhadap pasaran industri mebel, maka secara bertahap dialihkan 
untuk memasuki pasar mebel guna memenuhi keinginan konsumen. 
Kemudian,dengan adanya gagasan tersebut, maka langkah 
perusahaan selanjutntya adalah menambah peralatan mesin untuk 
digunakan dalam pembuatan mebel yang telah direncanakan. Alat-alat 
yang digunakan antara lain: 2 unit mesin pemotong, 3 unit mesin 
pembelah kayu, 3 unit mesin bor bulat, 2 unit bor kotak, dan lain-lain. 
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Semula cakupan pemasaran yang dilakukan perusahaan hanya untuk 
memenuhi permintaan pasar domestik saja. Perusahaan hanya 
melayani pesanan dan perusahaan lokal yang ada disekitar Surakarta, 
Semarang dan Yogyakarta, kemudian diperluas pemasarannya ke 
beberapa kota di Indonesia. 
Dengan kredibilitas yang tinggi serta semakin meningkatnya 
permintaan pasar akan produk-produk mebel, Rakabu Furniture pada 
tahun 1992 mulai membuka peluang pasar internasional, ke negara 
yang mempunyai peluang untuk kerjasama dan mempunyai minat 
terhadap industri kerajinan Indonesia di bidang mebel khususnya 
produk mebel Rakabu Furniture. Pada awalnya, pembuatan mebel 
masih dalam bentuk yang sederhana. Untuk menunjang produksinya, 
perusahaan menambah peralatan mesin yang digunakan dalam 
pembuatan mebel didukung tenaga kerja professional dan usaha 
pemasaran yang tepat. Dengan usaha yang keras perusahaan ini 
dapat menembus daerah pemasaran diberbagai negara yang meliputi: 
Spanyol, Perancis, Korea, Jepang, Amerika, dan Singapura. Sejak 
tahun 2005, perusahaan dipimpin oleh adik bapak Joko Widodo yaitu 
Anjas Widjanarko. S. Sos. Namun masih tetap dalam pengawasan 
Bapak Joko Widodo. 
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2. Tujuan perusahaan 
Rakabu Furniture mempunyai visi yaitu memberikan yang 
terbaik untuk semuanya bagi konsumen maupun karyawannya sendiri, 
artinya Rakabu Furniture akan memberikan yang terbaik bagi pembeli 
yaitu dengan cara memperhatikan kualitas produk dan ketepatan 
waktu dalam pengiriman barang, serta menjaga hubungan yang baik 
dengan pembeli sehingga kerjasama akan terus terjalin dan berjalan 
dengan lama. 
Sedangkan misi yang lain dan Rakabu Furniture adalah 
memberikan yang terbaik bagi karyawan, artinya perusahaan 
memperhatikan kesejahteraan karyawannya dengan mencukupi 
kebutuhan karyawan baik lahir maupun batin. Misalnya dengan 
pemberian gaji yang layak, uang lembur, pembagian sembako, 
rekreasi, serta bakti sosial dengan masyarakat. 
3. Lokasi perusahaan 
Perusahaan RAKABU FURNITURE berlokasi di PIK 
(Pengembangan Industri Kecil) Pabelan Jalan Solo Kartasura Km. 8 
Pabelan. Dilokasi inilah tahap finishing dilakukan dari produk mebel 
setengah jadi yang telah diterima dari supplier. Sedangkan untuk 
kantor dan showroom terletak di Jl. A Yani No. 331 Tirtoyoso 
RT.4/RW.13 Solo.  
Kesuksesan perusahaan dalam menjalankan operasinya sangat 
dipengaruhi oleh faktor lokasi perusahaan dan perencanaan lokasi 
perusahaan. Dengan pemilihan lokasi yang tepat perusahaan akan 
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mempuyai berbagai keuntungan tersendiri. Keuntungan ini antara lain 
dalam posisi persaingan pengadaan bahan baku, kemampuan 
pelayanan terhadap konsumen dan sebagainya. 
Sebaliknya dengan pendirian perusahaan pada lokasi yang 
tidak tepat akan mengakibatkan berbagai macam kerugian. Kerugian 
itu misalnya posisi persaingan lemah karena letaknya kurang strategis, 
kesulitan dengan pengadaan bahan baku, dan lain sebagainya. Oleh 
karena itu perusahaan perlu berhati-hati dan melakukan analisa agar 
kesalahan yang mungkin timbul dapat diperkecil atau dihilangkan. 
Ditinjau dari letak perusahaan Rakabu yang berada di Desa 
Pabelan,Kartasura ternyata perusahaan ini merupakan perusahaan 
yang letaknya sangat strategis. Karena didalam pemilihan lokasi 
perusahaan Rakabu sangat mempertimbangkan faktor-faktor sebagai 
berikut: 
a. Bahan Baku 
Suatu perusahaan akan dapat bekerja secara efektif dan efisien 
apabila perusahaan berlokasi dekat bahan baku. Perusahaan mebel 
Rakabu Furniture mengambil bahan dari daerah sekitar Surakarta, 
sehingga memungkinkan perusahaan mendapat bahan baku dengan 
mudah dan menghemat biaya dalam pengadaan bahan baku. 
b. Tenaga Kerja 
Dimanapun lokasi perusahaan harus mempunyai tenaga kerja yang 
mencukupi,karena tersedianya tenaga kerja merupakan hal yang 
mendasar. Kepadatan penduduk dan kurangnya lapangan kerja 
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memperoleh perusahaan untuk mendapatkan tenaga kerja dengan 
upah relatif murah. Lokasi perusahaan Rakabu Furniture merupakan 
daerah yang strategis, karena dipandang dari segi tenaga kerja 
ternyata perusahaan banyak mempunyai tenaga kerja yang berasal 
dari sekitar lokasi Rakabu Furniture. Disekitar lokasi masih banyak 
tenaga kerja yang mampu mencukupi kebutuhan organisasi 
perusahaan, meskipun ada beberapa tenaga kerja yang berasal dari 
luar Surakarta. 
c. Transportasi  
Lokasi perusahaan yang dekat dengan jalan raya merupakan 
kemudahan bagi perusahaan untuk pengangkutan  baik bahan baku 
maupun untuk penggiriman barang jadi untuk dipasarkan. 
d. Pasar  
Dalam memasarkan produksinya , perusahaan Rakabu Furniture 
tidak mengalami kesulitan karena letak lokasi perusahaan yang 
strategis. Selama ini,perusahaan telah memasarkan baik di dalam 
maupun di luar negeri. Hal ini terjadi biasanya pembeli datang 
memesan barang yang akan dibeli serta spesifikasi yang diinginkan. 
e. Lingkungan Masyarakat 
Masyarakat sekitar perusahaan akan sangat mempengaruhi baik 
secara langsung maupun tidak langsung atas segala kegiatan yang 
dijalankan oleh perusahaan. Oleh karena itu perusahaan harus 
dapat berbuat sesuatu agar menarik simpati masyarakat. 
Masyarakat di sekitar lokasi perusahaan Rakabu Furniture sangat 
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mendukung didirikannya perusahaan tersebut karena akan 
membuka lapangan pekerjaan bagi penduduk di sekitar lokasi 
pabrik. 
4. Struktur Organisasi 
Perusahaan sebagai sistem yang paling terkait antar bagian 
harus bisa mengatur diri sendiri. Dengan adanya koordinasi yang baik 
akan mencapai tujuan perusahaan. Adanya koordinasi ini akan 
memperlihatkan siapa yang bertanggung jawab dan sebaliknya. 
Dengan adanya aturan-aturan yang jelas,maka jalannya organisasi 
akan lebih lancar. 
Salah satu alat bantu untuk mencapai tujuan atau sasaran 
perusahaan adalah dengan struktur organisasi yang jelas. Tujuan 
organisasi akan menentukan struktur organisasi yang jelas. Tujuan 
organisasi akan menentukan struktur organisasi yang dipilih 
perusahaan yaitu dengan menetapkan seluruh tugas, pekerjaan, 
hubungan antar tugas,batas wewenang dan tanggung jawab untuk 
menjalankan tugas masing-masing. Jadi, struktur organisasi dapat 
dikatakan merupakan suatu kerangka yang menunjukkan seluruh 
kegiatan-kegiatan untuk mencapai tujuan organisasi perusahaan. 
Secara sistematis, manfaat adanya struktur organisasi adalah: 
a. Pelaksanaan tugas-tugas dapat dilakukan dengan baik dan teratur. 
b. Koordinasi pelaksanaan pekerjaan dapat dilakukan dengan baik. 
c. Pengawasan jalannya perusahaan dapat dilakukan secara efektif 
dan efisien. 
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d. Tujuan dapat dicapai secara efektif dan efisien. 
Perusahaan yang go public memiliki struktur organisasi yang 
sudah disusun rapi, karena segala kegiatan ekspor bisa berjalan lancar 
bila memiliki manajemen yang saling terkait yang saling melengkapi 
dan saling membutuhkan. 
Salah satu jalan untuk mencapai tujuan yang diinginkan adalah 
dengan menentukan struktur organisasi yang menetapkan bagian dan 
tanggung jawab untuk melaksanakan tugasnya. Struktur organisasi 
Rakabu Furniture adalah sebagai berikut: 
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Gambar 3.1 
STRUKTUR ORGANISASI 
RAKABU FURNITURE 
 
 
Consultant Marketing Komisaris / Direktur Utama Consultant Pajak 
Marketing / Export Dept Manager Produksi Financial Dept 
Produksi Quality 
Control 
Finishing Transportasi Gudang Adm. Umum Teknisi 
Rangka&
Cab 
Anyaman Rangka
&Cab 
Anyaman Jadi Asisten Asisten Asisten Asisten Diesel Listrik 
Karyawan / Karyawati RAKABU FURNITURE 
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a. Komisaris/Direktur Utama 
Tugas dari direktur utama yaitu: 
1) Membuat kebijakan-kebijakan tentang sistem manajemen 
perusahaan, ketenagakerjaan, target penjualan, serta membuat 
keputusan final / akhir. 
2) Menyusun dan merekonstruksi pajak bersama consultant 
pajak. 
3) Memimpin jalannya perusahaan. 
4) Mengkoordinir,mengawasi dan mengatur bawahan 
b. Consultant Marketing 
Tugas dari Consultant Marketing yaitu: 
1) Menciptakan peluang pasar, membuat strategi marketing 
yang efektif, melakukan transaksi dan negosiasi bisnis dengan 
customer / buyer. 
2) Koordinasi dengan manajer produksi dalam pendistribusian 
pelaksanaan produksi, memberi masukan perbaikan sistem 
management marketing dan produksi kepada Direktur Utama. 
c. Manajer Produksi 
Tugas dari Manajer Produksi yaitu 
1) Membuat perencanaan yang efektif tentang sistem produksi 
dan organisasi, koordinasi dengan semua divisi dalam 
menjalankan operasional produksi perusahaan, mengawasi 
jalannya stuffing. 
56 
 
2) Memotivasi team work, mampu bekerja sama dan 
menciptakan iklim yang kondusif, serta mampu mengambil 
keputusan yang berkaitan dengan produksi. 
d. Marketing Departement Export 
Tugas dari Marketing Departement Export yaitu 
1) Meneruskan peluang order, membantu konsultan dalam 
menciptakan peluang bisnis, strategi marketing dan penentuan 
struktur harga. 
2) Menjalankan administrasi marketing, koordinasi dengan 
manajer produksi untuk memonitor status perkembangan order 
berjalan dan dalam pelayanan pelaksanaan transaksi business 
dengan buyers. 
e. Finance Purchasing Departement 
Tugas dari Finance Purchasing Departement yaitu 
1) Menjalankan administrasi keuangan, membuat perencanaan 
dan menetapkan angaran, koordinasi dengan semua divisi 
berkaitan dengan tagihan jatuh tempo, memberikan laporan 
pengeluaran keuangan, menyusun laporan pajak, melakukan 
transaksi pembelian bahan finishing. 
2) Koordinasi dengan direktur utama dalam penentuan 
kebijakan struktur gaji manajer, staff, karyawan. 
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f. Bagian Produksi 
Tugas dari Bagian Produksi adalah Menindaklanjuti pendistribusian, 
meneruskan order berjalan, memantau perkembangan order serta 
melakukan transaksi pembelian dengan RAKABU FURNITURE 
pengrajin atas persetujuan manajer produksi atau direktur utama. 
g. Bagian Quality Control (QC) 
Tugas dari Bagian Quality Control (QC ) yaitu 
1)  Bertanggung jawab terhadap manajer produksi dengan 
memberikan laporan kualitas dan kuantitas barang. 
2)  Koordinasi dengan Financial Departemen untuk tagihan 
jatuh tempo barang yang lolos uji. 
3)  Memberikan masukan yang signifikan kepada manajer 
produksi tentang kondisi kualitas barang dan pengrajin 
terkait.  
4)  Memberdayakan Independensi individu dan kerjasama tim 
dalam memenuhi target kualitas dan kuantitas barang yang 
ditetapkan. 
5)  Melakukan inspeksi barang masuk mentah (rangka dan 
anyaman) dan jadi untuk menjaga kualitas dan spesifikasi 
lain yang ditetapkan dan wewenang mengembalikan barang 
reject untuk diganti atau di repair. 
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h. Finishing Departement 
Tugas dari Bagian Quality Control (QC ) adalah Menjalankan proses 
finishing, membuat perencanaan dan mendata stock kebutuhan 
bahan finishing, serta memberlakukan jam lembur untuk mengejar 
target volume yang telah ditetapkan. 
i. Bagian Gudang 
Tugas dari Bagian Gudang adalah Pendataan barang masuk, 
memonitor secara konsisten, mengkoordinir dan melakukan stuffing, 
serta memberikan laporan data barang yang siap dikirim. 
j. Bagian Transportasi 
Tugas dari Bagian Transportasi yaitu 
1) Membuat perencanaan dan menjadwal ulang distribusi 
angkutan serta memberikan laporan jadwal kepada semua 
jajaran yang membutuhkan. 
2) Kordinasi dengan teknisi tentang kondisi armada, menjalin 
hubungan harmonis dan profesional dengan kru armada. 
k. Bagian Administrasi/Pembantu Umum 
Tugas dari Bagian Administrasi/Pembantu Umum yaitu 
1) Mencatat presentasi, kehadiran karyawan, mencatat 
kebutuhan komponen harian, membantu administrasi, 
pembukuan masing-masing divisi, koordinasi dengan semua 
devisi untuk memperlancar kinerja perusahaan. 
2) Membantu bagian gudang dalam memperlancar 
pelaksanaan pengiriman truk dan stuffing kontainer, membantu 
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finance department dalam pelaksanaan pendistribusian gaji 
karyawan setiap minggu. 
l.  Bagian Teknisi Mobil/Diesel/Compresor/Listrik 
Tugas dari Bagian  Teknisi Mobil/Diesel/Compresor/Listrik yaitu 
1) Memelihara dan merawat fasilitas peralatan dengan 
tanggung jawab dan memperbaiki apabila terjadi kerusakan. 
2) Koordinasi dan komunikasi dengan bagian divisi transportasi 
dan finishing mengenai kondisi mesin/peralatan finishing 
yang layak pakai. 
m. Karyawan 
Tugas dari karyawan adalah Melaksanakan operasional 
perusahaan sesuai dengan instruksi, menaati peraturan dan etika 
perusahaan sesuai dengan kebijakan direktur utama. 
5. Produk yang dihasilkan 
a. Jenis bahan baku yang digunakan 
Bahan baku yang digunakan Rakabu Furniture dalam komoditinya 
terdiri dan : Kayu jati, Kayu mahoni, Kayu Mindi  
b. Jenis produk yang dihasilkan 
Jenis produk yang dihasilkan Rakabu Furniture antara lain: 
 
1) Meja 
2) Kursi 
3) Lemari 
4) Cabinet (lemari kecil atau laci kecil) 
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5) Tempat tidur 
6) Antik Repro 
7) Produk lain sesuai order 
6. Proses produksi 
a. Dalam proses produksinya Rakabu Furniture tidak sendiri 
melainkan melakukan mitra kerja dengan beberapa pengrajin yang 
ada di Sukoharjo, Trangsan, Serenan dan Kalioso. Perusahaan 
mengambil produk dan barang setengah jadi menjadi barang jadi 
siap untuk ekspor.. 
b. Proses produksi dan barang setengah jadi menjadi barang jadi 
1) Barang setengah jadi dari supplier 
Barang setengah jadi dari supplier sesuai dengan intruksi dari 
manajer produksi berdasar atas production order, barang 
setengah jadi tersebut dikumpulkan di gudang untuk kemudian 
dilakukan, sortasi dibawah tanggung jawab quality control, 
kegiatannya adalah memilih produk yang sesuai standar 
perusahaan atau pesanan. Meliputi, Ketepatan ukuran, 
Kontruksi kayu, kekuatan kayu, daya tahan, kualitas kayu dan 
kekeringan kayu di bawah 15. 
 
2) Proses penggosokan (sending) 
Pemberian minyak tanah dan tiner pada produk setengah jadi 
yang dimaksudkan untuk membunuh kuman-kuman yang ada 
pada kayu. 
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3) Proses pewarnaan 
a. Pemberian warna dasar, menggunakan cat warna yang 
disesuaikan dengan warna produk yang dipesan oleh buyer 
untuk warna dasar tidak sama untuk semua produk. 
b. Top Cut atau pemberian double colour, menggunakan 
melanin maupun tiner biasanya menggunakan warna bening 
dan berkesan mengkilat. 
4) Proses pemberian Assesoris 
Setelah semua selesai maka dilanjutkan dengan pemberian 
assesoris agar lebih baik lagi dan disesuaikan dengan jenis 
produk yang ada dan sesuai pesanan buyer. 
5) Proses packing 
Pembungkusan produk deagan menggunakan kertas single 
face-produk di packing dengan menggunakan karton, single 
foam-produk di packing dengan menggunakan plastik sebagai 
lapisan dalam sebelum dimasukkan kedalam karton, serta 
dengan cara raffia. Produk hanya diikat menggunakan tali 
plastik. Pengepakannya sendiri biasanya menggunakan karton, 
plastik, maupun rafia, tergantung dan ukuran dan tingkat 
keamanan untuk masing-masing produk atau berdasarkan atas 
keinginan pembeli. 
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6) Stuffing 
Proses pemindahan produk yang sudah di packing ke container 
dengan diberi kode-kode yang ditentukan dan dihitung supaya 
sesuai dengan Packing list. 
7. Pemasaran Produk 
Dalam pemasaran produk, Rakabu Furniture memilih untuk 
mengutamakan pasaran ekspor dibanding dengan menjualnya didalam 
negeri. Hal ini karena para konsumen dalam negeri umumnya kurang 
berselera dan berdaya beli rendah pada produk furniture. 
Rakabu Furniture dalam menerapkan strategi pemasaran 
dengan cara pasif yaitu perusahaan menunggu pesanan dan buyer 
atas permintaan produk serta kurangnya promosi dalam 
memperkenalkan berbagai produknya sehingga Rakabu Furniture 
hanya mempertahankan buyer tetap dan potensial saja yang menjadi 
langganan dengan memberikan servis yang memuaskan dan 
memperhatikan keinginan serta permintaan buyer sehingga Rakabu 
Furniture menitik beratkan akan terjalinnya kerjasama yang 
menguntungkan dalam jangka panjang. Rakabu Furniture memilih jalur 
produksi sesuai pesanan atau order. Karena hal itu sudah pasti dan 
jelas memenuhi selera konsumen. Namun selain menerima order 
perusahaan juga memiliki stok barang di dalam gudang meski hanya 
sedikit. Penyimpanan ini bertujuan untuk menambah koleksi atau 
variasi produk yang sudah dihasilkan dan bias dipergunakan sebagai 
bahan acuan bagi buyer dalam memilih produk yang hendak dipesan 
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 Daerah pemasaran yang telah dimasuki diluar negeri antara lain: 
Taiwan, Singapore, Denmark, Italia, Spanyol, Australia, Sweden. 
8. Volume penjualan Ekspor 
Volume penjualan RAKABU FURNITURE selama tahun 2008 dan 
2009 dapat dilihat pada tabel 3.1 dan Tabel 3.2 berikut ini. 
 
Tabel 3.1 
Volume Penjualan Ekspor RAKABU FURNITURE 
Tahun 2008 
 
Bulan Nilai (RP) Nilai (USD) 
JANUARI 489.407.728 51.938 
FEBRUARI 658.187.504 65.301,52 
MARET 170.535.542 18.530,4 
APRIL 139.393.678 15.149,84 
MEI 533.573.448 57.666,67 
JUNI 1.142.937.035 122.655,95 
JULI 676.043.056 73.748,65 
AGUSTUS 492.677.255 53.846,20 
SEPTEMBER 449.954.996 58.991,1 
OKTOBER 99.920.310 10.404,00 
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NOVEMBER 514.577.069 51.700,27 
DESEMBER 718.315.940 46.336,83 
JUMLAH 6.085.522.695 632.037,09 
Sumber : RAKABU FURNITURE 
 
Tabel 3.2 
Volume Penjualan Ekspor RAKABU FURNITURE 
 Tahun 2009  
 
Bulan Nilai (RP) Nilai (USD) 
JANUARI 43.843.080 3,930.00 
FEBRUARI 528.029.830 45,799.72 
MARET 459.903.500 39,012.85 
APRIL 347.595.810 30,522.99 
MEI 541.018.833 51,829.40 
JUNI 514.512.804 50,500.80 
JULI 345.642.022 34,154.00 
AGUSTUS 241.083.390 24,267.30 
SEPTEMBER 450.935.416 45,008.00 
OKTOBER 331.632.306 35,078.00 
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NOVEMBER 1.251.216.938 131,732.72 
DESEMBER 711.824.491 75,081.00 
JUMLAH Rp 5,767,238,401 USD 566,918.78 
Sumber : RAKABU FURNITURE 
 
Tabel 3.3 
Tabel Rencana Ekspor RAKABU FURNITURE 
Tahun 2010 
NEGARA 
 TUJUAN 
JUMLAH 
CONTAINER 
AMOUNT 
(USD) 
SPANYOL 34 X 40’ 323.000 
SINGAPURA 22X 40’ 242.000 
TAIWAN 36 X 40’ 648.000 
UEA 18X 40’ 756.000 
Sumber : RAKABU FURNITURE 
 
Pada tahun 2009 volume penjualan ekspor pada RAKABU 
FURNITURE menunjukan bahwa terjadi penurunan tingkat penjualan 
sebanyak USD 65.118,31 dibandingkan pada tahun 2008. Penurunan 
volume penjualan yang terjadi pada tahun ini cukup signifikan. hal ini 
disebabkan karena adanya krisis global yang terjadi pada akhir tahun 
2008. Sehingga para buyer yang berada di luar negeri mengalami 
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penurunan daya beli. Hal ini sangat mempengaruhi para eksportir atau 
pengusaha yang berada di Indonesia karena terjadi penurunan jumlah 
order dari pihak buyer. 
Keberhasilan penjualan dalam strategi pemasaran merupakan 
keputusan manajemen pemasaran dalam menerapkan strategi 
pemasaran. Banyak tidaknya produk yang dijual di pasar merupakan 
indikasi dan keberhasilan perusahaan dalam meraih laba yang di 
inginkan melalui volume penjualan. Dikatakan baik jika volume 
penjualan mengalami peningkatan dan bulan ke bulan atau dan tahun 
ketahun dan dikatakan buruk jika sebaliknya. 
B. Pembahasan 
1. Proses Korespondensi dan Negosiasi Rakabu Furniture Melalui 
Internet. 
Munculnya Interrnet di era globalisasi saat ini telah membuat 
pasar bisnis semakin kompetitif dari sebelumnya. Bagi beberapa 
perusahaan, kehadiran internet adalah sarana paling efektif dan efisien 
untuk melakukan proses korespondensi dan negosiasi. 
Jantung komunikasi korespondensi adalah pesan. Di Rakabu 
Furniture, pesan yang dikirimkan oleh buyer dilakukan melalui internet 
dengan media surat elektronik atau electronic mail (e-mail). Media  ini 
adalah salah satu bentuk atau cara penggiriman surat, informasi, atau 
pesan yang dilakukan secara elektronik, tanpa kertas, dan tanpa jasa 
penggirim. Dalam era digital, saat ini e-mail merupakan cara 
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penggiriman informasi yang paling mudah,murah,dan cepat sampai ke 
alamat yang dituju serta dapat menjangkau seluruh dunia. 
Dalam menyampaikan pesan-pesan bisnis melalui e-mail ,ada 
beberapa hal yang perlu diperhatikan. Syarat Pembuatan e-mail di 
Rakabu Furniture harus memenuhi kriteria sebagai berikut: 
1. Cantumkan nama penggirim yang sebenarnya (bukan nama 
samaran atau panggilan) 
2. Isi pesan yang disampaikan haruslah tetap mengacu pada kaidah 
yang umum seperti sederhana, ringkas, jelas dan dapat menarik 
perhatian buyer. 
3. Menggunakan bahasa yang mudah dipahami oleh buyer 
(menggunakan bahasa internasional, Bahasa Inggris) 
4. Hindari penggunaan kata-kata atau kalimat yang bernada 
menghina,mengejek,menghasut atau mengumpat. 
5. Dikelola oleh pihak yang berkompeten dan profesional oleh staf yang 
memiliki keahlian di bidang korespondensi dan negosiasi. 
6. Harus merangsang kebutuhan penerima dan menentukan metode 
yang jitu untuk memuaskan konsumen. 
Dalam melakukan proses korespondensi, Rakabu Furniture 
juga sekaligus melakukan proses  negoisasi. Sedangkan strategi 
negosiasinya sendiri menonjolkan sikap kooperatif dengan tujuan 
untuk mencapai kesepakatan antara kedua belah pihak dan win-win 
negotiation (negosiasi yang saling menguntungkan).  
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Untuk mendapatkan suatu kesepakatan kedua belah pihak,ada 
beberapa hal yang perlu diperhatikan, antara lain: 
a. Persiapan yang cermat 
b. Presentasi dan evaluasi yang jelas mengenai posisi kedua belah 
pihak 
c.. Keterampilan,pengalaman,motivasi,pikiran yang terbuka 
d. Pendekatan yang logis (masuk akal) untuk menciptakan dan 
mempertahankan hubungan yang baik dan saling menghormati 
e. Kemauan untuk membuat konsesi untuk mencapai kesepakatan 
melalui kompromi bila terjadi kemacetan. 
Dibawah ini akan dijelaskan mengenai prosedur korespondensi 
dan negosiasi yang terjadi di Rakabu Furniture. 
Dalam setiap terjadinya suatu transaksi tentunya harus diawali 
dengan suatu tahap negosiasi sebelumnya antara pihak eksportir 
dengan importir. Negosiasi ini dapat dilakukan dengan dua cara yaitu 
secara langsung maupun tidak langsung. 
Yang dimaksud dengan negosiasi secara langsung adalah 
dengan melakukan pertemuan antara eksportir dengan importir (face to 
face negotiation) baik dipertemukan pada saat eksportir mengikuti suatu 
kegiatan promosi dalam rangka pameran internasional atau kunjungan 
bisnis langsung ke tempat pembeli atau importir. Pada negosiasi secara 
langsung ini penjual mengerahkan segala bentuk kemampuan dan 
keahliannya dalam mempresentasikan keunggulan produknya baik mutu, 
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harga dan sebagainya sehingga importir merasa tertarik bahkan bukan 
tidak mungkin untuk langsung menempatkan pesanannya. 
Pada dasarnya negosiasi secara langsung maupun tidak 
langsung memiliki banyak kesamaan dengan tujuan akhir mencapai 
suatu kesepakatan yang menguntungkan kedua belah pihak. 
Dikarenakan semakin berkembangnya suatu teknologi komunikasi maka 
negosiasi dapat dilakukan secara berjauhan dengan memanfaatkan 
fasilitas yang ada, baik melalui surat elektornik atau yang lebih kita kenal 
dengan e-mail, telepon atau bahkan melalui fasilitas chatting yang 
disediakan secara gratis seperti yahoo, google ataupun hotmail. Dewasa 
ini hampir keseluruhan eksportir dan importir memanfaatkan fasilitas 
tersebut dalam melakukan negosiasi untuk menekan biaya-biaya 
operasional tentunya. 
Pada negosiasi yang dilakukan secara tidak langsung dimulai 
setelah eksportir mengirimkan surat penawaran (offersheet) kepada 
calon importir, disini mulai terjadi tawar menawar yang biasanya 
ditekankan pada harga, kuantitas, waktu pengiriman dan cara 
pembayaran. Sebelum melakukan negosiasi pihak eksportir haruslah 
benar-benar mempersiapkan data-datanya secara matang dan akurat 
agar tidak salah dalam mencapai suatu perjanjian dengan syarat-syarat 
yang disepakati didalamnya.Rakabu Furniture juga mengunakan metode 
yang sama dalam proses negosiasi dimana dapat dijelaskan dengan 
bagan sebagai berikut: 
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Gambar 3.2 
Negosiasi secara langsung (direct negotiation) 
 
 
 
 
 
 
Keterangan : 
 
 
Keterangan: 
 Rakabu Furniture selalu ikut dalam event-event internasional seperti 
pameran dagang sebagai sarana untuk mengenalkan produknya dan 
untuk mencari calon buyer baru. 
 Dalam pameran dagang biasanya terdapat calon-calon buyer yang 
bertanya tentang harga, kualitas produk, bahan baku pembuatan, dan 
harga sehingga tercipta suatu komunikasi antara penunggu stand 
(public relations) dengan calon buyer. 
 Biasanya setelah terjadi komunikasi secara langsung dengan calon 
buyer, maka buyer akan tertarik dan mencoba produk yang ditawarkan. 
Selanjutnya, buyer dan Rakabu Furniture akan melakukan 
korespondensi bisnis secara intensif melalui e-mail untuk 
membicarakan follow up order lebih lanjut. 
PAMERAN 
DAGANG 
NEGOSIASI KORESPONDENSI 
NEGOSIASI PURCHASE 
ORDER 
SHOWROOM 
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 Calon buyer yang tertarik akan secara  langsung mendatangi 
showroom Rakabu Furniture untuk melihat sample produk dan  koleksi 
produk lain yang dimiliki Rakabu Furniture. Selain itu, mereka juga bisa 
melihat secara langsung proses pembuatan produk tersebut.. 
 Ketika buyer datang ke showroom akan terjadi proses negosiasi antara 
Rakabu Furniture secara langsung dengan syarat-syarat tertentu yang 
diiginkan importir. Adapun syarat-syarat tersebut diantaranya meliputi 
model atau spesifikasi produk, harga yang disepakati kedua belah 
pihak, kualitas dan kuantitas barang, cara pembayaran, incoterm, 
bahan baku pembuatan dan terkadang design ekslusif dari sang buyer. 
 Apabila sudah terjadi kesepakatan diantara kedua belah pihak , maka 
langkah selanjutnya adalah buyer akan membuat PO (Purchase Order) 
yang secara langsung dikirimkan melalui e-mail ataupun fax. Sehingga 
degan dikirimkannya Purchase Order maka secara tidak langsung 
sales contract telah terjadi antara pihak Rakabu Furniture dengan pihak 
buyer. 
Gambar 3.3 
Negosiasi secara tidak langsung (indirect negotiation) 
 
 
 
 
 
 
 
INQUIRY RAPAT  
MANAJEMEN 
OFFERSHEET 
NEGOSIASI PURCHASE ORDER SHOWROOM 
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Sumber:Rakabu Furniture 
 
Keterangan: 
 Rakabu Furniture mendapat order dari buyer melalui e-mail. Buyer 
menggirimkan letter of inquiry yang berisikan permintaan penawaran 
harga dan kesanggupan seller untuk membuat produk dengan 
spesifikasi dan syarat-syarat tertentu yang diinginkan oleh buyer. 
Bahkan terkadang juga pihak buyer mengajukan model (design) dan 
spesifikasi tersendiri kepada pihak Rakabu Furniture 
 Sebagai langkah follow-up order tersebut,dalam waktu 1 x 24 jam, 
Rakabu Furniture akan melakukan rapat manajemen untuk mengambil 
beberapa tindakan,antara lain: 
a. Meneliti jenis komoditas yang bisa ditawarkankan berapa jumlah 
yang bisa diekspor. 
b. Meneliti perkembangan harga bahan baku dan upah untuk bisa 
menghitung harga pokok dan harga jual yang akan ditawarkan 
dalam valuta asing. 
c. Menghubungi perusahaan pelayaran untuk mengetahui jadwal 
kapal agar bisa menentukan waktu pengapalan. 
 Setelah mengambil beberapa tindakan tersebut,Rakabu Furniture  
mengambil keputusan dan menggirim surat penawaran harga 
(offersheet) melalui e-mail. Offersheet tersebut berisikan keterangan 
yang menyatakan kesanggupan perusahaan untuk memasok 
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komoditas atau produk yang telah dipesan dengan beberapa 
persyaratan tertentu. 
 Calon buyer yang tertarik akan secara  langsung mendatangi 
showroom Rakabu Furniture untuk melihat sample produk dan  koleksi 
produk lain yang dimiliki Rakabu Furniture. Selain itu, mereka juga bisa 
melihat secara langsung proses pembuatan produk tersebut.  
 Ketika buyer datang ke showroom akan terjadi proses negosiasi antara 
Rakabu Furniture secara langsung dengan syarat-syarat tertentu yang 
diiginkan importir. Adapun syarat-syarat tersebut meliputi model atau 
spesifikasi produk, harga yang disepakati kedua belah pihak, kualitas 
dan kuantitas barang, cara pembayaran, incoterm, bahan baku 
pembuatan dan terkadang design ekslusif dari calon buyer tersebut. 
 Apabila sudah terjadi kesepakatan diantara kedua belah pihak , maka 
langkah selanjutnya adalah buyer akan membuat PO (Purchase Order) 
yang secara langsung dikirimkan melalui e-mail ataupun fax. Sehingga 
degan dikirimkannya Purchase Order maka secara tidak langsung 
sales contract telah terjadi antara pihak Rakabu Furniture dengan pihak 
buyer 
Negosiasi secara langsung (direct Negotiation) ini biasanya 
digunakan untuk buyer baru. Sedangkan untuk buyer yang sudah 
menjadi pelanggan tetap Rakabu Furniture,biasanya menggunakan 
Indirect Negotiation( negosiasi secara tidak langsung) 
 Untuk menambah order,Rakabu Furniture mengikuti pameran 
dagang internasional yang dilakukan paling tidak 2 kali dalam 
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setahun,atau apabila terjadi pengurangan dan kekosongan order. 
Pameran tersebut dilakukan untuk menarik konsumen serta 
mempromosikan produk-produk Rakabu Furniture. Setelah itu, apabila 
ada buyer yang tertarik, biasanya bagian pemasaran akan 
menggirimkan e-mail (offersheet) kepada calon buyer. Apabila calon 
buyer tersebut tertarik,biasanya calon buyer tersebut akan memberikan 
tanggapan sebagai feedback atas e-mail (offesheeet) yang diterimanya 
yang berisi tentang produk yang diminta,daftar harga,beserta cara 
pembayarannya. Untuk masalah pembayarannya biasanya 
menggunakan L/C (Letter of Credit). Apabila  pihak buyer sudah setuju 
dengan penawaran yang diajukan,maka pihak buyer akan menggirim 
purchase order kepada pihak Rakabu Furniture melalui e-mail. Setelah 
terjadi kesepakatan maka dibuat sebuah sales contract. 
 
2. Peranan internet pada Rakabu Furniture dalam korespondensi dan 
negosiasi 
Internet merupakan jaringan besar yang di bentuk oleh interkoneksi 
jaringan komputer di seluruh dunia,lewat saluran telepon maupun lewat 
satelit. Internet terus mengalami pertumbuhan yang sangat pesat baik 
dalam jumlah pemakai, komputer maupun jumlah jaringan yang 
tersambung. Walaupun,di awal perkembangannya internet mengalami 
kemajuan antara lain internet bersifat lebih cepat dan up to date. 
Di zaman modern sekarang ini,industri teknologi informasi akan 
mendorong kemajuan ekonomi. Informasi dikembangkan melalui teknologi 
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komputer,telekomunikasi,dan industri media elektronik akan mempengaruhi 
setiap bisnis baik yang besar maupun kecil. Jika informasi didapat dengan 
cepat oleh para konsumen ini merupakan suatu keberhasilan perusahaan 
dalam menarik konsumen lewat promosinya di internet. Selain digunakan 
untuk mempromosikan produk-produknya kepada buyer,Rakabu Furniture 
terutama memanfaatkan internet untuk melakukan korespondensi dan juga 
negosiasi. Pemanfaatan internet ini bagi Rakabu Furniture juga diimbangi 
dengan sumberdaya manusia yang kompeten di bidangnya. Salah satu 
kendala paling nyata dan sangat berpengaruh pada saat melakukan 
korspondensi adalah perbedaan bahasa. Bahasa merupakan unsur kritis 
bagi kultur karena merupakan alat pokok yang di gunakan untuk 
menggirimkan informasi dan ide. 
Rakabu Furniture berusaha untuk menjalin komunikasi yang baik 
dengan konsumennya dengan cara mengoptimalkan internet selain 
sesekali berkunjung ke pabrik dan showroom. 
Manfaat internet itu sendiri bagi Rakabu Furniture,antara lain: 
a. Cepat dan biayanya relatif murah dalam penyampaian informasi dan 
berkomunikasi ke berbagai tempat dalam waktu yang bersamaan. 
b. Memudahkan dalam berkomunikasi  secara global. 
c. Internet pada hakekatnya adalah suatu promosi dari barang dan jasa 
sehingga dapat menciptakan suatu citra atau brand image produk dan 
perusahaan. 
d. Akses langsung oleh konsumen kepada perusahaan dapat mengubah 
secara signifikan omset penjualan. 
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e. Perusahaan dapat mencari data melalui internet tentang informasi 
yang berkaitan dengan pelanggan atau calon buyer, jumlah pesaing 
dan pemasok. 
f. Menambah berbagai macam informasi penting (seperti hasil riset, 
mendownload kebijakan, peraturan atau perundang-undangan baru) 
yang tidak didapatkan di media cetak. 
g. Menambah wawasan sehingga dapat menciptakan suatu inovasi baru 
dalam produk. 
Rakabu Furniture menggunakan internet sebagai sarana dalam 
proses negosiasi dan korespondensi karena internet mempunyai 
kegunaan,antara lain: 
a. Sebagai alat komunikasi 
Rakabu Furniture menggunakan internet dalam berkomunikasi 
dengan buyer. Rakabu Furniture menggunakan internet dalam 
berkorespondensi dan bernegosiasi dengan buyer untuk menyelesaikan 
sales contract (kontrak dagang), pemesanan produk dan penyelesaian 
klaim atau komplain. Komunikasi ini biasanya dilakukan melalui e-mail. 
Selain itu, Rakabu Furniture juga melakukan document negotiation process 
(proses negosiasi dokumen) melalui internet, yaitu dengan cara 
menggirimkan scan dokumen-dokumen ekspor sebagai bukti penggiriman 
barang melalui e-mail. Cara ini lebih efektif dan efisien daripada melakukan 
penggiriman dokumen melalui faximile yang lebih mahal dan juga 
memerlukan waktu yang lebih lama. 
b. Sebagai sumber informasi 
77 
 
Internet dapat dijadikan sebagai sarana untuk mencari informasi 
yang di butuhkan.Rakabu Furniture dapat mengetahui berbagai macam 
kebijakan dan perundang-undangan nasional maupun internasional yang 
tidak di daptakan di media cetak, sehingga akan sangat mendukung kinerja 
dan transaksi yang terjadi di perusahaan. Selain itu, Rakabu Furniture juga 
akan mendapat wawasan yang luas mengenai trend yang berlaku di 
negara importir , meningkatkan inovasi dan diversivikasi produk agar 
produk yang dihasilkan dapat diterima pasar asing. sehingga dapat 
meningkatkan volume penjualan dan memuaskan pelanggan. 
c. Sebagai media pemasaran 
Dengan adanya pesanan produk dari buyer melalui e-mail, Rakabu 
Furniture juga dapat meyertakan katalog jenis produk-produk yang lain 
sebagai tambahan referensi bagi buyer. 
Pemanfaatan internet sangat berarti bagi kinerja Rakabu Furniture, 
karena dengan internet dapat menetahui kondisi perekonomian, politik,  
sosial dan keamanan nasional dan internasional. Sehingga perusahaan 
dapat melakukan upaya antisipasi agar kondisi tersebut tidak 
mempengaruhi kinerja perusahaan. Ber komunikasi melalui internet 
menjadi sangat murah bila dibadingkan dengan biaya-biaya bila harus 
bertatap muka dengan pelanggan baik di negara seller maupun buyer. 
Secara langsung korespondensi yang dilakukan Rakabu Furniture melalui 
pemanfaatan nternet berdampak positif bagi perkembangan transaksi 
ekspor Rakabu Furniture. 
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3. Hambatan-hambatan yang dihadapi Rakabu Furniture dalam Proses 
Negosiasi dan Korespondensi 
Suatu perusahaan harus dapat memberikan pelayanan yang baik 
terhadap konsumen atau pelanggan. Dengan memberi peayanan yang 
baik aka pelanggan atau konsumen akan merasa puas dan menimbulkan 
loyalitas atau hubungan bisnis dalam jangka waktu yang lama. Akan 
tetapi tidaklah mudah dalam melakukan hal tersebut. Pasti suatu 
perusahaan akan mengalami suatu permasalahan atau hambatan dalam 
menjalankan aktivitas bisnisnya. 
 Begitu pula dengan Rakabu Furniture tidak terlepas dari 
permasalahan. Hambatan yang dialami Rakabu Furniture dalam proses 
korespondensi dan negosiasi, yaitu: 
a.  Proses kesepakatan dalam menentukan harga. 
 Masalah penetapan harga yang cocok bagi perusahaan dan 
buyer. Perusahaan dalam menghadapi buyer dari negara manapun selalu 
berusaha untuk memberikan yang terbaik dalam berbagai segi. Tetapi , 
bukan berarti dalam proses negosiasi dan korespondensi tidak mengalami 
hambatan dan masalah. Hal ini terjadi karena tanggapan dari pihak buyer 
yang berbeda-beda. Penetapan harga merupakan hambata yang dialami 
perusahaan dalam mencapai kata sepakat untuk dapat mengikat kontrak 
penjualan. 
Masalah harga mungkin sudah dianggap biasa dalam dunia 
perdagangan, tetapi itu bukan alasan perusahaan untukmenganggap itu 
adalah hal yang sepele. Karena ,apabila perusahaan tersebut melakukan 
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kesalahan sedikit saja maka tidak akan ada kata sepakat. Bisa jadi tidak 
akan ada kontrak dan perusahaan akan megalami kerugian dan 
kegagalan negosiasi dengan buyer. 
Cara – cara yang dilakukan untuk mengatasi penawaran pihak 
buyer selama ini masih berjalan cukup baik dan positif.. Setiap penawaran 
dari buyer ditampung,dipelajari dengan cermat untuk memperhatikan 
tingkat keuntungan dan kerugiannya. Jika penawaran tersebut 
menguntungkan,perusahaan akan menanggapi dengan baik dan akan 
memberikan sesuai permintaan yang diinginkan oleh buyer,dan selama ini 
perusahaan selalu berusaha untuk memberikan yang terbaik bagi setiap 
buyer.  
Strategi harga yang digunakan oleh Rakabu Furniture sebenarnya 
strategi yang sederhana namun memiliki peran ang sangat menentukan 
seberapa besar keuntungan yang akan diperoleh pihak perusahaan. Pada 
dasarnya setiap buyer yang menawarkan harga atas produk yan telah 
ditawarkan oleh perusahaan sudah mempunyai keinginan untuk 
melakukan transaksi ekspor-impor,hanya tergantung bagaimana proses 
negosiasinya. Sebenarnya harga yang telah ditawar oleh buyer sudah 
mempunyai nilai yang menguntungkan bagi perusahaan. Dengan 
menggunakan strategi harga yang tepat,perusahaan akan mendapatkan 
keuntungan yang maksimal. 
Perusahaan selalu memperhitungkan biaya yang dikeluarkan. 
Perusahaan masih bisa menambah keuntungan dengan cara strategi 
pengalihan,yaitu dengan cara  jumlah biaya atau harga yang ditawarkan 
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sekaligus dimasukkan dan dialihkan ke biaya pengangkutan barang atau 
selisih kurs. Selain itu,perusahaan lebih menitik beratkan akan terjalinnya 
kerjasama yang menguntungkan dalam jangka panjang. Jadi, meskipun 
tingkat laba nya kecil,perusahaan masih bisa menambah keuntungan lain 
dengan cara strategi pengalihan tersebut. 
b. Permasalahan Teknis 
Permasalahan teknis lainnya mengenai koneksi intenet perusahaan 
yang kadang kadang mengalami gangguan atau error sehingga cukup 
mengganggu aktivitas perusahaan. Hal ini dikarenakan,sebagian besar 
proses korespondensi Rakabu Furnitre dilakukan menggunakan e-mail 
(menggunakan internet). Hal ini mengakibatkan adanya keterlambatan 
penggiriman dokumen, atau keterlambatan penggiriman e-mail balasan 
kepada buyer dan menghambat komunikasi perusahaan dengan buyer. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
